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RESUMEN EJECUTIVO 
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE LA   
MICROEMPRESA “DECORACIONES ABIGAIL” 
 
Actualmente, las pequeñas medianas y grandes empresas de la ciudad de 
Latacunga buscan transmitir información de sus servicios y productos a sus 
clientes, de manera constante, mientras se monitorean los cambios en los 
gustos y preferencias de sus consumidores, ya sea para aumentar sus niveles 
de demanda, para mejorar la calidad en sus productos o servicios, o 
simplemente para aumentar su rentabilidad en ambientes competitivos.  
 
Para cumplir con los requerimientos de este sector, surge la idea de crear la 
microempresa de cortinas “Decoraciones Abigail”, que brinde a sus clientes 
servicios especializados e innovadores a precios accesibles, que se valdrán de 
la creatividad y el profesionalismo del personal para cumplir con los gustos de 
cada uno de sus clientes. Se ubicará en un sector que le permita mantener una 
comunicación constante, y disponer de los recursos necesarios para el 
desarrollo y prestación de sus servicios. 
 
PALABRAS CLAVES 
 MATERIA PRIMA 
 CONFECCIONES  
 TRADICIONALISMO. 
 PRODUCTOS TERMINADOS 
 DEMANDA 
 COMPETITIVIDAD  
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EJECUTIVE SUMMARIZE 
FEASIBLE STUDY TO CREATIVE OF SMALL FACTORY 
“ABIGAIL DECORATIONS” 
Today, small and big factories of Latacunga city, constantly they give some 
information of their services and products for their clients, I`m addition, their 
check several changes in likes and priorities of their order to improve the quality 
of their products, therefore increase their benefits in competitive field. 
To accomplish with necessities of this area, they like to create us a lower cost 
that other small factories, specializing services and innovative, its employees 
are creative and professional in order to accomplish with likes of their clients. It 
will be located in area that hermit to communicate with all people, to summarize 
it arranges of resources in order to develop in services help. 
1 
 
INTRODUCCION 
 
En el país la cadena que está conformada por: la producción, el procesamiento y 
la comercialización tiene diferentes actores. La carencia de un planeamiento 
objetivo para el desarrollo del sector productivo en el país y el deficiente manejo 
de las microempresas hace que el desarrollo y rentabilidad de las mismas sea 
una meta difícil de alcanzar por los pequeños y medianos productores. 
 
Las microempresas comercializadoras de cortinas facilitan el encuentro de la 
oferta y demanda de los productos, la venta de este producto se ha convertido 
actualmente en medio elegante para el hogar. 
 
La materia prima es adquirida de una forma rápida y eficaz. El cual producto 
transformado en presentada de forma adecuada y en condiciones excelentes. 
Esto ha contribuido a que la sociedad este consciente en cuanto a los beneficios 
que proporciona este producto a su hogar. 
 
Hoy en día, adquirir este producto es muy importante ya que contribuye en 
mantener una privacidad en el hogar, estos productos lo adquieren toda clase de 
personas. 
 
En el Capítulo I, se estudia el comportamiento de la microempresa dentro de los 
factores económico, social y político del país, se detallan conceptos, 
características de las microempresas, antecedentes, requerimientos para 
conformar la compañía. También se presenta la estructura administrativa de 
“DECORACIONES ABIGAIL”, mediante el organigrama estructural, funcional y de 
posición, el manual de funciones, misión, visión, políticas principios y valores. 
 
En el Capítulo II, se investiga las necesidades del cliente mediante la encuesta, 
se analiza la oferta y la demanda. Se presenta el catalogo de los productos que 
dispone la microempresa.  
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En el Capítulo III, se especifica la ubicación de donde funcionara, la macro y 
micro localización. Se detalla la información técnica de los distintos productos. Se 
indica el equipo que será necesario utilizar en el proceso. 
 
En el Capítulo IV, se analiza el marketing mix, el producto, precio,  promoción y la 
plaza del producto. 
 
En el Capitulo V, se detallan las inversiones necesarias para poner en marcha el 
proyecto, formas de financiamiento, depreciaciones y amortizaciones de los 
distintos activos, gastos de fabricación, capital de trabajo, ingresos, costos y el 
punto de equilibrio de varios productos. 
 
Finalmente el Capítulo VI, se detalla las conclusiones y recomendaciones.    
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CAPITULO I 
 
1.1 PRESENTACION DEL NEGOCIO. 
 
1.1.1 ANTECEDENTES DEL NEGOCIO.  
 
“DECORACIONES ABIGAIL” inició sus actividades en marzo del 2010, cuando 
una persona debido a la situación económica y laboral por la que atraviesa el 
país, y gracias a un previo análisis de la demanda del producto dentro de la zona, 
la Sra. Nelly Vásquez, decide emprender el negocio de confección de cortinas y 
comercializarlas en la ciudad de Latacunga.  
 
El almacén de cortinas desde que comenzó sus actividades comerciales ha sido 
una fuente de ingresos favorables para la socia, ya que desde su inicio ha 
adquirido varios clientes que de cierta forma tienen relación directa con nuestros 
clientes potenciales, lo cual será favorable para la empresa en el futuro.  
 
Con el fin de extender el negocio y gracias a las necesidades económicas de la 
empresa, ésta actualmente se ha visto en la necesidad de incluir más maquinaria 
para tener más producción para la misma, con el fin de incrementar el capital y de 
satisfacer la demanda del producto, ya que día a día esta es más grande, es por 
ello; es necesario incrementar este tipo de articulo y también en cierto modo 
algún tipo de programa para administrar con todo lo necesario para el negocio, y 
así poder cumplir con los objetivos de la empresa. 
 
El tamaño de la unidad de producción es una tarea limitada por las relaciones 
recíprocas que existen entre el tamaño y los aspectos como el mercado, la 
disponibilidad financiera, de mano de obra, de materia prima y de la economía de 
escala. 
 
 
 
 
 
4 
 
1.1.2 CONSTITUCIÓN DE LA ORGANIZACIÓN 
 
El código de comercio establece los principales actos permitidos por la Ley 
Ecuatoriana, estableciendo las obligaciones de los comerciantes. Paralelamente, 
la formalidad legal para la creación de una empresa se detalla en la Ley de 
Compañías, estos cuerpos legales se constituyen en libros de consulta obligada, 
esto conlleva al mayor conocimiento a fin de no sobrepasar los montos 
establecidos o contribuir con las obligaciones con el estado para quienes desean 
iniciarse como empresarios*. 
 
Una empresa puede estar constituida legalmente como Persona Natural o 
Persona Jurídica. Las personas naturales que superen los límites establecidos en 
el reglamento para la aplicación de la Ley de Equidad Tributaria, estarán 
obligados a llevar contabilidad, convirtiéndose en agentes de retención, y no 
podrán acogerse al régimen simplificado (RISE). 
 
Si supera los montos establecidos en el reglamento estará obligado a llevar 
contabilidad para el siguiente ejercicio fiscal y la presentación de sus obligaciones 
será mensual. 
 
La microempresa “DECORACIONES ABIGAIL”,  es constituida por una persona 
natural, cuyo representante legal será el Sra. Nelly Vásquez con CI: 0502814882 
 
REQUISITOS PARA OBTENER EL PERMISO DE FUNCIONAMIENTO DE LA 
EMPRESA 
 
PERSONAS NATURALES O EMPRESA DE HECHO 
 
 Obtener el registro único de contribuyentes (RUC). 
 
 Obtener la Patente Municipal. 
                                                          
* MARIÑO Wilson, 500 Ideas de Negocios no Tradicionales, Editorial Ecuador FBT, Tercera Edición, Ecuador 
2003, Pág. 163 
 
5 
 
 Obtener el registro sanitario (para actividades alimenticias, químicas y 
agrícolas). 
 
 Obtener el número patronal del IESS. 
 
REQUISITOS  
 
TRAMITES PARA OBTENER EL RUC EN EL SERVICIO DE RENTAS 
INTERNAS-SRI 
 
Toda persona natural o jurídica que realice o pretenda realizar en cualquier 
actividad económica en el país, tiene la obligación de registrarse en el SRI. 
 
El plazo es de 30 días desde el inicio de las actividades o de la fecha que consta 
en el acta constitutiva de la empresa. 
 
-   El número de RUC es personal e intransferible. 
-   El trámite es personal. 
   
REQUISITOS 
 
PERSONAS NATURALES (Empresas de hecho): 
 
- Original y copia de la cedula de identidad 
- Original y copia de la papeleta de votación 
- Un documento que certifique la dirección de la Empresa (servicio de  pago de 
los servicios de luz, agua o teléfono ) 
 
TRAMITES PARA OBTENER LA PATENTE MUNICIPAL 
 
El trámite es obligatorio para toda persona (natural o jurídica), que ejerza una 
actividad  económica. 
 
 Se inscribe en la jefatura de rentas del municipio. 
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 Los pagos que efectúan en la Oficina de Recaudaciones del Municipio o en 
las Administraciones Zonales. 
 El plazo para cancelar es de 30 días posteriores al inicio de las actividades o 
de la fecha constante en la escritura de la constitución de la empresa. 
 La periodicidad del impuesto de la patente es anual, pagada hasta el 30 de 
enero de cada año (para las empresas en funcionamiento). 
 El costo está en función de la naturaleza, cuantía y ubicación del negocio. 
 Solo están exonerados los artesanos calificados. 
 
REQUISITOS PARA LA INSCRIPCION (POR UNA SOLA VEZ) 
 
PERSONAS NATURALES O EMPRESAS DE HECHO: 
 
- Adquirir el formulario de la patente municipal. 
- Original y copia de la cedula de identidad. 
- Original y copia de la papeleta de votación. 
- RUC actualizado. 
- Carta de pago del impuesto predial  donde funciona el negocio. 
 
1.1.2.1 CONFORMACION LEGAL DE LA EMPRESA 
 
COMPAÑIAS DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 
 
REQUISITOS 
 
1.- El nombre.- 
 En esta especie de compañías puede consistir en una razón social, una 
denominación objetivo o de fantasía. Deberá ser aprobado por la Secretaria 
General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compañías, por la 
Secretaria General de la Intendencia de Compañías de Guayaquil, o por el 
funcionario que para el efecto fuere designado en las intendencias de compañías 
de Cuenca, Ambato, Machala y Portoviejo. 
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De conformidad con lo prescrito en el Art. 293 de la Ley de Propiedad Intelectual, 
el titular de un derecho sobre marcas, nombres comerciales u obtenciones 
vegetales que constare que la Superintendencia de Compañías hubiere aprobado 
uno a más nombres de los comerciales u obtenciones vegetales, podrá solicitar al 
Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual – IEPI-, a través de los recursos 
correspondientes, la suspensión del uso de la referida denominación o razón 
social para eliminar todo riesgo de confusión o utilización indebida del signo 
protegido. 
   
2.- Solicitud   de aprobación.- 
 
La presentación la Superintendencia de Compañías o a su delegado de tres 
copias certificadas de la escritura de constitución de la compañía, a la que se 
adjuntara la solicitud, subscrita por abogado, requiriendo la aprobación del 
contrato constitutivo (Art. 136 de la Ley de Compañías). 
 
3.- Números mínimo y máximo de los socios.- 
 
La Compañía se constituir con dos socios, como mínimo, según el primer inciso 
del Articulo 92 de la Ley de Compañías, reformado por el Articulo 68 de la ley de 
las Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada, publicada en el 
Registro Oficial No. 196, o con un máximo de quince, y si durante su existencia 
jurídica llegare a exceder este número deberá transformarse en otra clase de 
compañía o disolverse (Art. 95 de la Ley de Compañías). 
 
4.- Capital mínimo.-  
 
El capital mínimo con que ha de constituirse la compañía es de cuatrocientos 
dólares. El  capital deberá suscribirse  íntegramente y pagarse al menos en el 
50% el valor nominal de cada participación. Las aportaciones puede consistir en 
numerario (dinero) o en especies (bienes) muebles o inmuebles e intangibles, o 
incluso, en dinero y en especies a la vez. En cualquier caso las especies deben 
corresponder a la actividad o actividades que integren el objetivo de la compañía 
(Arts. 102 y 104 de la Ley de Compañías). Si como especie inmueble se aportare 
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a la constitución de una compañía un piso, departamento o capital sujeto al 
régimen de la propiedad horizontal será necesario que se inserte en la escritura 
respectiva copia autentica tanto de correspondiente declaración municipal de 
propiedad municipal cuanto del reglamento de copropiedad del inmueble al que  
perteneciese el departamento o local sometido a ese régimen. 
 
Asimismo, para que pueda realizarse la transferencia de dominio, vía aporte, de 
un piso, departamento o local, será requisito indispensable que el respectivo 
propietario pruebe estar al día en el pago de la expensas o cuotas de 
administración, conservación y reparación, así como el seguro. Al efecto, el 
notario autorizante exigirá como documento habilitante la certificación otorgado 
por la administrador, sin la cual no podrá celebrarse ninguna escritura. Así 
prescribe el Art. 9 del reglamento  a la ley de propiedad horizontal. 
 
El aporte de intangibles, se fundamenta en el Artículo Primero, inciso tercero de 
la Decisión 291 de la Comisión del Acuerdo de Cartagena y Artículos 12 y 14 de 
la ley de Promoción y garantía de las inversiones. 
 
En este caso, esta clase compañías no es procedente establecer el capital 
autorizado. Conforme a lo dispuesto en el artículo 105 de la Ley de la materia, 
esta compañía tampoco puede constituirse mediante suscripción pública. 
 
Afiliaciones (previas a la obtención de la resolución aprobatoria por parte de la 
Superintendencia de Compañías): 
 
A la Cámara de Comercio.- En caso de que la compañía vaya a dedicarse a 
cualquier género de comercio es indispensable obtener la afiliación a la 
respectiva cámara de comercio, según prescribe el Art. 3 de la Ley de Cámaras 
de Comercio. 
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a) DENOMINACION O RAZON SOCIAL 
“DECORACIONES ABIGAIL” 
 
b) DIRECCION DE LA EMPRESA 
Calle Avenida unidad nacional y Emilio Sandoval 
 
c) CONFORMACION JURIDICA 
Compañía Limitada: inicialmente será constituida por dos socios cuyo detalle es 
el siguiente: 
Sra. Nelly Vásquez 
Sra. Silvia Vásquez 
 
d) ACTIVIDAD COMERCIAL 
“DECORACIONES ABIGAIL”, se estableció con el propósito de dedicarse 
principalmente a la producción y comercialización de cortinas y juegos de baños y 
todo en la decoración de su hogar. 
 
  
MINUTA DE DE COSTITUCION DE LA COMPAÑÍA DE  
RESPONSABILIDAD LIMITADA 
 
SEÑOR NOTARIO 
 
En el protocolo de las escrituras públicas a su cargo, sírvase insertar una de 
constitución de compañía, contenida en las siguientes clausulas: 
 
PRIMERA.- COMPARECIENTES.- Intervienen en el otorgamiento de esta 
escritura la Sra. Nelly Vásquez estado civil divorciada con domicilio ubicado en el 
barrio en el Niágara y la Sra. Silvia Vásquez de estado civil soltera con domicilio 
ubicado en barrio el Niágara  
 
SEGUNDA.- DECLARACION DE VOLUNTAD.- Los comparecientes declaran 
que constituyen, como en efecto lo hacen, una compañía de responsabilidad 
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limitada, que se someterá a las disposiciones de la Ley de Compañías, del 
Código del Comercio, a los convenios de las partes y a las normas del Código 
Civil. 
 
TERCERA.- ESTATUTO DE LA COMPAÑÍA. 
TITULO I 
 
Del Nombre, Domicilio, objeto y plazo 
 
Articulo 1.- Nombre.- el nombre de la empresa que se constituye es 
“DECORACIONES ABIGAIL” 
 
Artículo 2.- Domicilio.- el domicilio principal de la microempresa es en el Cantón 
Latacunga Parroquia Ignacio Flores. Podrá establecer sucursales o 
establecimientos en uno o más lugares dentro del territorio nacional o en el 
exterior, sujetándose a las disposiciones legales correspondientes. 
 
Artículo 3.- objetivo.- el objetivo consiste en la comercialización y distribución de 
cortinas. En cumplimiento de su objeto, la compañía podrá celebrar todos los 
actos y contratos permitidos por la Ley. 
 
Articulo 4.- Plazo.- El plazo de duración de la compañía es de……Años, 
contados desde la fecha de inscripción de esta escritura. La compañía podrá 
disolverse antes del vencimiento del plazo indicado, o podrá prorrogarlo, 
sujetándose, en cualquier caso, a las disposiciones legales aplicables.   
 
TITULO II 
Del Capital 
 
Articulo 5.- Capital y Participaciones.- El capital social es de…………. Dólares 
de los Estados Unidos de América, divididos en aportaciones para los dos 
accionistas participaciones sociales de………. de valor nominal cada una. 
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TITULO III 
Del Gobierno y de la Administración 
 
Artículo 6.- Norma General.- El gobierno de la compañía corresponde a la junta 
general de socios, y su administración al gerente y al presidente. 
 
Artículo 7.- Convocatorias.- La convocatoria a junta general efectuara el 
gerente de la compañía, mediante aviso que se publicara en uno de los diarios de 
mayor de circulación en el domicilio principal de la compañía, con ocho días de 
anticipación, por lo menos, respecto de aquel en el que se celebre la reunión. En 
tales ocho días no se contaran el de la convocatoria ni el de la realización de la 
junta……………………………… 
 
Artículo 8.- Quórum de instalación.- Salvo que la ley disponga otra cosa, la 
junta general se instalara, en primera convocatoria, con la concurrencia de más 
del 50% del capital social. Con igual salvedad, en segunda convocatoria, se 
instalara con el número de socios presentes, siempre se cumplan los demás 
requisitos de la Ley. En esta última convocatoria se expresara que la junta se 
instalara con los socios presentes. 
 
Artículo 9.- Quórum de decisión.- Salvo disposición en contrario de la ley, las 
decisiones se tomaran con la mayoría del capital social concurrente a la reunión.   
 
Artículo 10.- Facultades de la junta.- correspondiente a la junta general el 
ejercicio de todas las facultades que la ley confiere al órgano de gobierno de la 
compañía de responsabilidad limitada. 
 
Articulo 11.- Junta Universal.- No obstante lo dispuesto en los artículos 
anteriores, la junta se entenderá convocada y quedara válidamente constituida en 
cualquier tiempo y en cualquier lugar, dentro del territorio nacional, para tratar 
cualquier asunto siempre que esté presente todo el capital pagado y los 
asistentes, quienes deberán subscribir el acta bajo sanción de nulidad de las 
resoluciones, acepten por unanimidad la celebración de la junta. 
 
12 
 
Artículo 12.- Presidente de la compañía.- El presidente será nombrado por la 
junta general para un periodo de un año, a cuyo término podrá ser reelegido. El 
presidente continuara en el ejercicio de sus funciones hasta ser legalmente 
reemplazado. 
 
Corresponde al presidente: 
a) Presidir las reuniones de junta general a las que asista y suscribir, con el 
secretario, las actas respectiva, 
 
b) Subscribir con el gerente los certificados de aportación , y extender el que 
corresponda a cada socio; y, 
 
c) Subrogar  al gerente en el ejercicio de sus funciones, en caso de que 
faltare, se ausentare o estuviere impedido de actuar, temporal o definitivamente. 
 
Artículo 13.- Gerente de la compañía.- El gerente será nombrado por la junta 
general para el periodo de un año, a cuyo término podrá ser reelegido. El gerente 
continuara en el ejercicio de sus funciones hasta ser legalmente reemplazado. 
 
Corresponde al gerente: 
 
a) Convocar a las reuniones de la junta general; 
 
b) Actuar de secretario de las reuniones de la junta general que asista, y 
firmar, con el presidente, las actas respectivas; 
 
c) Suscribir con el presidente los certificados de aportación, y extender el que 
corresponda a cada socio; 
 
d) Ejercer la representación legal, judicial y extrajudicial de la compañía, sin 
perjuicio de lo dispuesto en el artículo 12 de la ley compañías ; y, 
 
e) Ejercer las atribuciones previstas para los administradores en la ley de 
compañías.   
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TITULO IV 
Disolución y Liquidación 
 
Artículo 14.- Norma general.- La compañía se disolverá por una o más de las 
causas previstas para el efecto en la ley de compañías, y se liquidara con arreglo 
al procedimiento que corresponda, de acuerdo con la misma ley. 
 
CUARTA.- APORTES.- Se elaborara el cuadro demostrativo de la suscripción y 
pago del capital social tomado en consideración lo dispuesto por la Ley de 
Compañías en sus artículos 137, numeral 7, 103 o 104, o uno y otro de estos dos 
últimos, según el caso. Si se estipulare plazo para el pago del saldo deudor, este 
no podrá exceder de 12 meses contados desde la fecha de constitución de la 
compañía. En la aplicación de las normas contenidas en los artículos antes 
citados, se podría elaborar el cuadro de suscripción y pago del capital social a 
base de los siguientes datos generales.    
 
QUINTA.- NOMBRAMIENTO DE ADMINISTRADORES.- Para los periodos 
señalados en los artículos 12 y 13 del estatuto, se designa como presidentes 
 
DISPOSICION TRANSITORIA.- Los contratantes acuerdan autorizar para que a 
su nombre solicite al Superintendente de la o a su delegado la aprobación del 
contrato contenido en la presente escritura, o impulse posteriormente el tramite 
respectivo hasta inscripción de este instrumento. 
Usted, señor Notario, se dignara añadir las correspondientes cláusulas de estilo.     
 
1.1.3 TIPO DE NEGOCIO O EMPRESA – ACTIVIDAD O SERVICIO 
  
La empresa puede ser clasificada desde varios puntos de vista; para este efecto 
se tomara en consideración. 
 
 La actividad que cumple. 
 
 El tamaño de la empresa. 
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 El sector al que pertenece. 
 
 La forma como se organiza el capital. 
 
1.1.3.1 LA ACTIVIDAD QUE CUMPLE: 
 
La microempresa desempeña el papel tanto de producción, por tratarse de 
transformar la materia prima y, comercialización de su producto una vez 
terminada la confección. 
 
INDUSTRIAL 
 
Empresa que se encarga de la transformación, modificación substancial o leve de 
ciertos bienes menores en otros mayores con la ayuda de los factores de 
producción como son la maquinaria y mano de obra que son esenciales para este 
tipo de trabajo. 
 
SERVICIOS 
 
Al mismo tiempo también la microempresa se encarga de realizar la propaganda 
y, comercializar su producto ya confeccionado. 
 
EL TAMAÑO 
 
Las empresas se clasifican en pequeñas, medianas, y grandes. El tamaño de una 
empresa está dado por varios factores, entre los cuales los más destacados son: 
valor del patrimonio, volumen de sus activos fijos, numero de personal, superficie 
o área de utilización, etc.  
  
Este tipo de negocio por estar constituida por una sola persona y por su capital 
pequeño y por no contar con tanto personal es de tamaño pequeño. 
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1.1.3.2 EL SECTOR AL QUE PERTENECE: 
 
Esta microempresa pertenece: 
 
 Sector privado: Por el aporte del capital corresponde a  una persona 
natural del privado   
 
1.1.3.3 LA FORMA COMO SE ORGANIZA EL CAPITAL: 
 
La empresa se clasifica en: 
 
Unipersonales: por el capital conformado con el aporte de  una sola persona. 
 
1.1.3.4 ESTUDIO MACROECONOMICO 
 
1.1.3.5 FACTOR ECONOMICO 
 
1.1.3.5.1 INFLACION 
 
Es la pérdida del poder adquisitivo de una moneda en una economía. Causas de 
la inflación, entre las más relevantes están: 
 
Inflación de demanda.- Cuando la demanda general de bienes se incrementa, 
sin que el sector productivo haya tenido tiempo de adaptar la cantidad de bienes 
producidos a la demanda existente.  
Inflación de costes.- Es cuando el costo de la mano de obra o las materias 
primas se encarece, y en un intento de mantener la tasa de beneficio los 
productores incrementan los precios.  
Inflación auto construida.- Es cuando se prevé aumentos futuros de precios y 
ajustan su conducta actual a esa previsión futura. 
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TABLA N.1.1 
TASA DE INFLACION 
 
FECHA VALOR 
Marzo-31-2012 6.12 % 
Febrero-29-2012 5.53 % 
Enero-31-2012 5.29 % 
Diciembre-31-2011 5.41 % 
Noviembre-30-2011 5.53 % 
Octubre-31-2011 5.50 % 
Septiembre-30-2011 5.39 % 
Agosto-31-2011 4.84 % 
Julio-31-2011 4.44 % 
Junio-30-2011 4.28 % 
Mayo-31-2011 4.23 % 
Abril-30-2011 3.88 % 
Marzo-31-2011 3.57 % 
Febrero-28-2011 3.39 % 
Enero-31-2011 3.17 % 
Diciembre-31-2010 3.33 % 
Noviembre-30-2010 3.39 % 
Octubre-31-2010 3.46 % 
Septiembre-30-2010 3.44 % 
Agosto-31-2010 3.82 % 
Julio-31-2010 3.40 % 
Junio-30-2010 3.30 % 
Mayo-31-2010 3.24 % 
Abril-30-2010 3.21 % 
FUENTE: Banco Central del Ecuador 
ELABORADO: Autora 
 
1.1.3.5.2 TASA DE INTERES 
 
La tasa de interés es el precio de dinero en el mercado financiero. Al igual que el 
precio de cualquier producto, cuando hay más dinero la tasa baja y cuando hay 
escasez la taza sube. 
 
Existen dos tipos de tasas de interés: 
  
- La tasa pasiva o de captación, es la que pagan los intermediarios financieros 
a los oferentes de recursos por el dinero captado;  
- La tasa activa o de colocación, es la que reciben los intermediarios financieros 
de los demandantes por los préstamos otorgados.  
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Esta última siempre es mayor, porque la diferencia con la tasa de captación en la 
que permite al intermediario financiero cubrir los costos administrativos, dejando 
además una utilidad. La diferencia entre la tasa activa y la pasiva se llama 
margen de intermediación. 
 
El BCE calcula semanalmente las tasas de interés en función de la información 
que remiten las instituciones financieras. 
 
TABLA N.1.2 
TASA DE INTERES ACTIVA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                          FUENTE: Banco Central del Ecuador 
                          ELABORADO: Autora 
 
1.1.3.5.3 PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB) 
 
El producto interno bruto (PIB) es el valor de los bienes y servicios de uso final 
generados por los agentes económicos durante un periodo. Su cálculo en 
FECHA VALOR 
Mayo-31-2012 4.53 % 
Abril-30-2012 4.53 % 
Marzo-31-2012 4.53 % 
Febrero-29-2012 4.53 % 
Enero-31-2012 4.53 % 
Diciembre-31-2011 4.53 % 
Noviembre-30-2011 4.53 % 
Octubre-31-2011 4.53 % 
Septiembre-30-2011 4.58 % 
Agosto-31-2011 4.58 % 
Julio-31-2011 4.58 % 
Junio-30-2011 4.58 % 
Mayo-31-2011 4.60 % 
Abril-30-2011 4.60 % 
Marzo-31-2011 4.59 % 
Febrero-28-2011 4.51 % 
Enero-31-2011 4.55 % 
Diciembre-31-2010 4.28 % 
Noviembre-30-2010 4.30 % 
Noviembre-29-2010 4.28 % 
Octubre-30-2010 4.30 % 
Septiembre-30-2010 4.25 % 
Agosto-31-2010 4.25 % 
Julio-31-2010 4.39 % 
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términos globales y por ramas de actividad se deriva de la construcción de la 
Matriz Insumo – Producto, que describe los flujos de bienes y servicios en el 
aparato productivo, desde la óptica de los productores y de los utilizadores 
finales. 
 
Las cualidades del PIB por el método de la producción, se basa en el cálculo de 
las producciones brutas de las ramas de actividad y sus respectivos consumos 
intermedios. Por diferencia entre esas dos variables se obtiene el valor agregado 
bruto (VAB), cuyos componentes son las remuneraciones de empleados, los 
impuestos indirectos menos subvenciones y el excedente bruto de explotación. 
Para la obtención del PIB total, es necesario agregar al VAB de las ramas, los 
“otros elementos del PIB”: derechos arancelarios, impuestos indirectos sobre las 
importaciones e impuesto al valor agregado (IVA). 
 
La definición de las ramas de la actividad económica, está en directa 
correspondencia con la nomenclatura de bienes y servicios utilizada para los 
productos; la nomenclatura de ramas que se presenta en este cuadro 
corresponde a la Clasificación Internacional Industrial Uniforme (CIIU) Propuesta 
de Naciones Unidas. 
 
1.1.3.5.4 FACTOR SOCIAL 
 
Los ecuatorianos han aprendido a vivir con el desempleo como una constante en 
sus vidas. Según un informe del Programa de las Naciones Unidas para el 
Desarrollo (PNUD), Ecuador es uno de los Países de América Latina con mayor 
desempleo estructural. 
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TABLA N.1.3 
INDICE DE DESEMPLEO 
 
 
 
                FUENTE: Banco Central del Ecuador                                                          
          ELABORADO: Autora 
 
1.1.3.5.5 CANASTA FAMILIAR 
 
A través de la canasta básica se calcula el índice de Precios al Consumidor, que 
a su vez es utilizado para calcular la inflación. 
En esta nueva canasta se incluyen artículos como: los teléfonos celulares, la 
televisión por cable, el internet, hornos microonda, y lavadoras de ropa. Se 
incluyen también servicios como las consultas médicas privadas. 
La canasta de consumo de los hogares es diversa: sus gastos y el ingreso 
familiar define su estructura. A fin de analizar a la población en su conjunto, es 
necesario hacer canastas estandarizadas que en el ecuador, se denomina 
canasta familiar básica y canasta familiar vital. Al analizar conjuntamente estas 
dos canastas, es posible determinar la restricción de los hogares en el consumo.  
FECHA VALOR 
Marzo-31-2012 4.88 % 
Diciembre-31-2011 5.07 % 
Septiembre-30-2011 5.52 % 
Junio-30-2011 6.36 % 
Marzo-31-2011 7.04 % 
Diciembre-31-2010 6.11 % 
Septiembre-30-2010 7.44 % 
Junio-30-2010 7.71 % 
Marzo-31-2010 9.09 % 
Diciembre-31-2009 7.93 % 
Septiembre-30-2009 9.06 % 
Junio-30-2009 8.34 % 
Marzo-31-2009 8.60 % 
Diciembre-31-2008 7.31 % 
Septiembre-30-2008 7.06 % 
Junio-30-2008 6.39 % 
Marzo-31-2008 6.86 % 
Diciembre-31-2007 6.07 % 
Septiembre-30-2007 7.06 % 
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1.1.3.5.6 SALARIO MINIMO  
“Es cantidad fija que se paga, debido a una negociación colectiva o bien a una ley 
gubernamental, y que refleja el salario más bajo que se puede pagar para las 
distintas categorías profesionales. 
En general, es establecimiento de un salario mínimo no anula el derecho de los 
trabajadores a demandar salarios superiores al mínimo establecido. El método 
para establecer un salario mínimo mediante una negociación colectiva adolece, 
sin embargo, de una seria limitación, puesto que los acuerdos derivados de la 
negociación colectiva solo afectan a los trabajadores de una determinada fabrica, 
profesión, industria o ubicación geográfica, y por lo tanto resulta inadecuado en 
aquellos casos en los que la tasa salarial predominante en todo un país a caído 
hasta niveles demasiados bajos. 
1.1.3.5.7 FACTOR POLITICO 
Los nuevos signos económicos y políticos del país no inyectan ningún optimismo 
en esta materia, según los analistas,  quienes aseguran que la reforma tributaria 
y la asamblea constituyente serán dos de los factores que  gravitaran sobre los 
precios.   
1.1.3.5.8 FACTOR TECNOLOGICO 
La liberación de mercados y cambio tecnológico son factores intrínsecos de las 
nuevas reglas de juego. Las tecnologías expanden las posibilidades de la 
comunicación, generan nuevas culturas y posibilitan el desarrollo de nuevas 
habilidades y formas de construcción del conocimiento. Es necesario conocer y 
comprender en profundidad el uso que realizan estas tecnologías, como las 
utilizan y para qué, y con qué frecuencia lo hacen y qué importancia tienen en su 
vida cotidiana. También es interesante conocer como estas tecnologías 
mediatizan sus relaciones interpersonales con sus partes y adultos (padres, 
madres, profesorado etc.). 
Solo el 40% de pymes tiene tecnología. 
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La aplicación de tecnología o informática en las tareas administrativas de las 
medianas y pequeñas empresas todavía no es suficiente en el ecuador. De las 
300 mil que existen en el país, solo el 40% cuenta con un programa tecnológico. 
Según un estudio de Memory computación, el miedo al uso de la tecnología y, 
sobre todo, la creencia de que es un producto caro son  las razones 
fundamentales que alejan a los dueños de las empresas de las soluciones 
informáticas: desde el manejo de caja y facturación a un sofisticado sistema para 
banco. 
El nuevo contexto global se ha convertido en un factor clave para la 
competitividad de los países en desarrollo. La globalización de los mercados 
puede favorecer su inserción en la economía mundial, y estimular los flujos 
internacionales de capital, tecnología y know – how que escasean localmente.  
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1.2  PLAN ESTRATÉGICO. 
TABLA N.1.4 
 
ESQUEMA DEL PLAN ESTRATÉGICO  
MICROEMPRESA “DECORACIONES ABIGAIL” 
PRODUCCION: NELLY VÁSQUEZVENTAS: SILVIA VÁSQUEZ 
ADQUISICIÓN DE MATERIA PRIMA: NELLY VÁSQUEZ 
 
ACTVIDADES 
 
RESPONSABLE 
 
TIEMPO 
  
 
DESDE 
 
HASTA 
 
INDICADORES 
 
PRESUPUESTO 
 
PRIMER AÑO 
     
Arriendo del local NELLY VASQUEZ ENERO ENERO 
15 Días para conseguir el 
local $150.00 
Adecuación del establecimiento NELLY VASQUEZ ENERO FEBRERO 45 Días para adecuaciones $50.00 
Compra de herramientas y 
suministros NELLY VASQUEZ MARZO MARZO 
30 Días para compra de 
suministros $120.00 
Elaboración de cortinas NELLY VASQUEZ MAYO DICIEMBRE 
20 
 Días por mes $4800.00 
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SEGUNDO AÑO 
     
Búsqueda de modelos nuevos NELLY VASQUEZ ENERO  FEBRERO 60 Días estudio de mercado $200.00 
Mejora de los procesos NELLY VASQUEZ 
FEBRER
O  MARZO 
30 Días reducir costos 
variables $120.00 
Contracción de una persona NELLY VASQUEZ ABRIL ABRIL 30 Días de selección $1920.00 
Elaboración de cortinas NELLY VASQUEZ ABRIL DICIEMBRE 20 Días por mes $4800.00 
Comercialización en el almacén NELLY VASQUEZ MAYO  DICIEMBRE 30 Días por mes $600.00 
 
TERCER AÑO 
     
Capacitación al personal NELLY VASQUEZ ENERO ENERO 30 Días de capacitación  $240.00 
Mejorar la producción NELLY VASQUEZ 
FEBRER
O ABRIL 60 Días evaluar el producto $300.00 
Reinversión para maquinaria NELLY VASQUEZ MAYO JUNIO 
60 Días para comparar 
precios $500.00 
Elaboración de cortinas NELLY VASQUEZ ABRIL DICIEMBRE 20 Días por mes $4800.00 
Comercialización en el almacén NELLY VASQUEZ MAYO DICIEMBRE 30 Días por mes $600.00 
FUENTE: ELABORADO POR AUTORA 
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1.2.1 DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO. 
 
Es el arte y la ciencia de poner en práctica y desarrollar todos los potenciales 
de una empresa, que le aseguren una supervivencia a largo plazo;  por lo 
general, las empresas deben someterse a un sistema formal de dirección 
estratégica, pues de esta forma se define la ruta organizacional que va a seguir 
la misma, logrando destacarse frente a la competencia.  
 
1.2.1.1 DEFINICION DEL NEGOCIO  
 
La definición del negocio se basa en determinar el enfoque actual y futuro de la 
empresa de acuerdo a las necesidades del mercado que es capaz de 
abastecer, y su ventaja competitiva.  
 
Para esto se utiliza las siguientes interrogantes básicas:  
 
 ¿Cuál es nuestro negocio?  
 
 ¿Cuál será nuestro negocio en el futuro?  
 
1.2.1.2 NEGOCIO ACTUAL   
 
Satisfacer las necesidades de sus clientes actuales, para que de ese modo se 
propague la venta de nuestros productos y así abastecer la decoración de los 
hogares del sector de Latacunga. 
 
1.2.1.3 MISIÓN 
 
Ofrecer cortinas de calidad a nuestros clientes a través de la comercialización 
con responsabilidad en el trabajo en el sentido profesional, orientándonos a 
satisfacer las necesidades de nuestros clientes mediante nuestro eficiente 
servicio y la calidez en atención al cliente.  
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1.2.1.4 VISIÓN 
 
Ser líder en el mercado nacional de la producción de nuevos sistemas de 
manufactura en el área de confección de cortinas con personas capacitadas y 
comprometidas con su trabajo con permanente vocación de servicio al cliente, 
implementando innovación y capital.  
 
1.2.1.5 OBJETIVOS  
 
1.2.1.5.1 OBJETIVO GENERAL 
 
 Elaborar un plan de negocios para el mejoramiento de la microempresa 
“DECORACIONES ABIGAL”, que permita lograr una posición competitiva 
para ingresar a nuevos mercados dentro del país. 
 
1.2.1.5.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Realizar un estudio de mercado para la programación de las ventas y el 
control de las mismas. 
 
 Diseñar un diagnostico organizacional para el mejoramiento de la 
microempresa “DECORACIONES ABIGAIL”. 
 
 Realizar un análisis financiero para determinar los costos del mejoramiento 
y proyectar los ingresos del negocio. 
 
 Elaborar un plan de marketing que impulse a la imagen corporativa del 
negocio. 
 
1.2.1.6 POLITICAS 
 
1. Llevar un sistema de calidad y durabilidad de nuestro producto hacia 
nuevos futuros clientes con responsabilidad en nuestro trabajo. 
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2. Cumplir con las disposiciones de nuestros clientes en lo que se refiere a 
modelos, diseños y dimensiones de nuestro producto. 
 
3. Mejorar continuamente en los procesos de transformación del producto con 
acabados más precisos, colores, etc. 
 
1.2.1.7 ESTRATEGIAS 
 
ESTRATEGIA EMPRESARIAL  
 
Para alcanzar su objetivo, “DECORACIONES ABIGAIL”, debe establecer 
estrategias que se definen como los resultados que se esperan alcanzar en un 
periodo de tiempo.  
 
ESTRATEGIAS DE COMPETITIVIDAD  
 
Una estrategia de competitividad descansa en la existencia de una ventaja 
competitiva de la organización que es consecuencia de una ventaja en los 
costos o en la diferenciación de los productos o servicios de la empresa como 
son calidad y calidez.  
 
Tratándose de una microempresa que pretende ofrecer a sus clientes servicios 
de decoración para su hogar, se obtendrá una ventaja competitiva en puntos 
como:  
 
PRECIO:  
 
Los precios de la confección de cortinas estarán por debajo de los de la 
competencia por el uso de herramientas que generan bajos costos de 
producción.  
 
DIFERENCIACIÓN: 
 La microempresa de confección de cortinas ofrecerá a su mercado objetivo, 
servicios que no son usados comúnmente en el mercado de la confección, 
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innovaciones que mejoren la decoración de su hogar lejos del tradicionalismo, 
distinto servicio, lo que permitirá llegar a aquellos clientes para  llamar su 
atención y sepa como decorar su hogar.  
CONCENTRACIÓN: 
 
Otra de las ventajas que tendrá la microempresa es la dedicación de la misma 
a un solo segmento del mercado, sirviendo en forma exclusiva y eficiente a sus 
clientes y satisfaciendo sus necesidades mejor que las empresas 
competidoras.  
 
ESTRATEGIA DE COMPETENCIA  
 
Son estrategias que permiten que la empresa llegue a ser más competitiva 
dentro del mercado en el que se desarrollará.   
 
Permiten que la empresa ataque a otras empresas que ocupan una posición 
similar a la suya siendo apropiado cuando estas tienen precios elevados o 
clientes insatisfechos.  
 
Entre las estrategias de competitividad que puede adoptar una empresa se 
tiene las siguientes:  
 
1. Estrategias del Líder 
 
2. Estrategias del Retador 
 
3. Estrategia del Seguidor 
 
4. Estrategia del Especialista 
 
De los anteriores tipos de estrategias la que será usada en la  microempresa  
de decoración es la estrategia del especialista, que corresponde a aquellas que 
concentran sus esfuerzos en reducidos segmentos de mercado, en base a la 
especialización.  
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ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO  
 
Persiguen el crecimiento de las ventas o de la participación en el mercado para 
estabilizar o reforzar el beneficio de la empresa en mercados actuales o 
nuevos. † 
 
Las estrategias de ventaja competitiva son las siguientes: 
 
1. Crecimiento Diversificado 
 
2. Crecimiento Intensivo 
  
3. Crecimiento Integrado (Vertical y Horizontal) 
 
4. Crecimiento de Diversificación Concéntrica:  
 
La microempresa de decoración usara la estrategia de crecimiento de 
diversificación concéntrica, en la cual la empresa saldrá de su sector industrial 
y comercial, buscará añadir actividades nuevas, complementarias de las 
actividades existentes en el plano tecnológico y comercial. En el caso de la 
microempresa, se buscará añadir servicios complementarios que pueden ser 
usados por un mercado diferente al que ha sido establecido como mercado 
objetivo. 
 
1.2.1.8 VALORES 
 
2. Honestidad 
 
3. Respeto 
 
4. Trabajo en equipo 
 
5. Disciplina 
                                                          
† STANTON William, 13a. Edición Págs. 179 al 182 
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6. Solidaridad 
 
7. Puntualidad 
 
8. Responsabilidad 
 
 
TABLA N.1.5 
 
MATRIZ AXIOLÓGICA 
MICROEMPRESA “DECORACIONES ABIGAIL” 
 
ANÁLISIS DE LOS PRINCIPIOS Y VALORES DE LA MICROEMPRESA  
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ELABORADO: La Autora 
  
 
 
 
 
 
 
 
GRUPO DE 
REFERENCIAS GERENCIA 
 
PERSONAL 
DE APOYO CLIENTES PROVEEDORES 
 
PRINCIPIOS Y VALORES 
    
 
HONESTIDAD X X X X 
 
RESPETO  X X X 
 
 
TRABAJO EN EQUIPO X X X X 
 
DISCIPLINA 
 
X X X 
 
 
SOLIDARIDAD X 
  
X 
 
PUNTUALIDAD 
 
X X X 
 
RESPONSABILIDAD 
 
X X 
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1.2.1.8 PLAN ESTRATEGICO OPERACIONAL. 
 
ESQUEMA DE UN PLAN OPERATIVO 
INSTITUCION: “DECORACIONES ABIGAIL” 
AREA: PRODUCCION 
 
OBJETIVO: 
 
Elaborar un plan de negocios para el mejoramiento de la microempresa 
“DECORACIONES ABIGAL”, que permita lograr una posición competitiva para 
ingresar a nuevos mercados dentro del país.  
 
TABLA N.1.6 
FUENTE: Elaborado por Autora 
 
 
 
 
 
ACTVIDADES 
 
 
TIEMPO 
  
MESES DE ENERO A 
DICIEMBRE PRESUPUESTO 
PRIMER AÑO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12   
Arriendo del local                         $ 150.00 
Adecuación del 
establecimiento                         $ 50.00 
Compra de herramientas 
y suministros                         $ 120.00 
Elaboración de cortinas                         $ 4800.00 
Comercialización de las 
cortinas y galerías                         $ 600.00 
TOTAL                         $ 5612.00 
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1.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
Las organizaciones son extremadamente heterogéneas y diversas, cuyo 
tamaño, características, estructuras y objetivos son diferentes. Esta situación, 
da lugar a una amplia variedad de tipos de organizaciones, las cuales deben 
ser tomadas en cuenta con la finalidad de establecer la estructura adecuada 
para nuestra empresa. 
 
La estructura organizacional es el elemento que define las relaciones que 
deben existir entre las actividades y órganos de una empresa, así como las 
líneas de autoridades formal que se fijan en cuanto al derecho que tiene un 
empleado por su nivel jerárquico de exigir el cumplimiento responsable de los 
deberes a un colaborador directo o de aceptar el colaborador las decisiones 
que por función haya tomado su superior. 
 
En las operaciones de micro y pequeñas empresas, esta función se da muchas 
veces por medio del propio dueño o gerente, dependiendo de la magnitud de 
las operaciones, pero siempre en conveniente procurar su establecimiento por 
escrito.     
 
Conocer esta estructura es fundamental para definir las necesidades del 
personal calificado para la gestión y, por lo tanto, estimar con mayor precisión 
los costos indirectos de mano de obra ejecutiva. 
 
 Existen tres tipos de estructuras organizacionales básicas que son: 
 
1.3.1.1 ORGANIZACION LINEAL: 
 
El nombre organización lineal significa que existen líneas directas y únicas de 
autoridad y responsabilidad entre superior y subordinados. De ahí su formato 
piramidal. Cada gerente recibe y transmite todo lo que pasa en su área de 
competencia, pues las líneas de comunicación son estrictamente establecidas.  
  
Es una forma de organización típica de pequeñas empresas o de etapas 
iníciales de las organizaciones.  
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La organización lineal se fundamenta más en la autoridad y la responsabilidad 
que en la naturaleza de las habilidades, y se ejerce cuando la autoridad llega 
directamente de un nivel superior y de donde cada subordinado es responsable 
solo ante su superior jerárquico; es decir, que siempre hay un superior que con 
autoridad dirige a un subordinado y continua el mando por escalas 
ininterrumpidas. Este tipo de estructura presenta las siguientes ventajas y 
desventajas. 
 
TABLA N 1.7 
ESTRUCTURA LINEAL 
 
Ventajas Desventajas 
 
 Es sencilla y clara 
 Se establece una disciplina 
laboral 
 Se facilita la rapidez de acción 
 No hay conflicto de autoridad ni 
fuga de responsabilidad 
 Es  más fácil y útil en la micro 
empresa 
 
 Se carece de especialización 
 Es poco flexible para futuras 
expansiones  
 Es difícil capacitar a un jefe en 
todos los aspectos que deben 
coordinar 
 Los jefes siempre están 
saturados de trabajo, sobre 
todo los detalles  
 La organización descansa en 
personas y al perderse una de 
estas se producen trastornos 
administrativos 
  
  
  
  
  
   
   
   
  
1.3.1.2 ORGANIZACION FUNCIONAL: 
 
Es el tipo de estructura organizacional que aplica el principio funcional o 
principio de la especialización de las funciones. Muchas organizaciones de la 
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antigüedad utilizaban el principio funcional para la diferenciación de actividades 
o funciones. El principio funcional separa, distingue y especializa.  
 
Se basa en la naturaleza de las actividades a realizar, se organiza 
específicamente por departamentos o secciones, basándose en los principios 
de la división del trabajo de las labores de una empresa y aprovecha la 
preparación y las aptitudes profesionales del personal en donde puedan lograr 
mayor rendimiento. 
 
La organización funcional se aplica particularmente en pequeñas, medianas y 
grandes empresas, donde el frente de cada departamento está un jefe que 
tiene a su cargo una función determinada y como superior de todos los jefes 
esta un director o gerente que coordina las tareas de aquellos conforme a la 
concepción y propósitos de la empresa. 
 
TABLA N.1.8 
ESTRUCTURA FUNCIONAL 
 
 
Ventajas Desventajas 
 
 Aumenta la capacidad y eficiencia 
de los jefes por la especialización. 
 Permitir separar las actividades en 
sus elementos más simples 
 Existen la posibilidad de rápida 
adaptación en casos de cambios 
de procesos. 
 
 Dificultad en definir la autoridad y 
responsabilidad de cada jefe en 
los aspectos que no son comunes. 
 Se duplica el mando y genera la 
fuga de responsabilidad. 
 Se reduce la iniciativa para 
acciones comunes. 
 Existen quebrantamientos de 
disciplina y numerosos conflictos. 
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Organización Línea-Staff: El tipo de organización Línea-Staff es el resultado 
de la combinación de los tipos de organización lineal y funcional, buscando 
incrementar las ventajas de esos dos tipos de organización y reducir sus 
desventajas. En la organización Línea-Staff, existen características del tipo 
lineal y del tipo funcional, reunidas para proporcionar un tipo organizacional 
más complejo y completo. En la organización Línea-Staff coexisten órganos de 
línea (órganos de ejecución) y de asesoría (órganos de apoyo y de consultoría) 
manteniendo relaciones entre sí. Los órganos de línea se caracterizan por la 
autoridad lineal y por el principio escalar, mientras los órganos de Staff prestan 
asesoría y servicios especializados.‡  
 
La organización se manejará en forma Lineal, existirán líneas directas de 
autoridad, que en el caso de la microempresa la autoridad máxima será el 
Gerente General, este delegará responsabilidades a los jefes departamentales, 
cada uno de ellos será responsable de su área de trabajo y de los demás 
empleados a su cargo, sin embargo, dentro de la organización todos trabajarán 
con un fin común, se respetarán y se aceptarán las opiniones y sugerencias de 
cada uno de los miembros de la misma 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
‡ IDALBERTO, 2006, Págs. 2 y 160 al 172.)  
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TABLA. N.1.9 
ESTRUCTURA DE ASESORIA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
VENTAJAS DESVENTAJAS 
 
 Está basado en la 
especialización      planeada. 
 Proporciona a la dirección y a 
los jefes conocimientos 
especializados. 
 Mayor oportunidad de acenso 
para el personal capaz, puesto 
que hay necesidad de cargos de 
responsabilidad. 
 Permite la especialización de los 
cuerpos asesores y al mismo 
tiempo se mantiene al principio 
de responsabilidad. 
 El aumento de eficiencia en las 
operaciones compensa el costo 
adicional de este tipo de 
organización. 
 Puede haber confusión en 
funciones y pociones de los 
asesores con relación a los 
supervisores de línea, a menos que 
los organigramas y el manual de 
organización indiquen las 
funciones. 
 Los asesores pueden ser poco o        
nada efectivos por falta de 
autoridad al realizar su labor o 
apoyo en la aplicación de sus 
recomendaciones. 
 La incapacidad de comprender los 
puntos de vista particulares pueden 
causar roces entre jefes de línea y 
asesores. 
 El diseño de la organización. 
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1.3.2 DISEÑO Y FLUJOGRAMA DE LOS PROCESOS. 
 
TABLA N.1.10 
DISEÑO DE PROCESOS 
 
NOMBRE SÍMBOLO DEFINICIÓN 
Operación 
 
 
Los insumos experimentan un cambio o 
transformación por medios físicos, 
mecánicos o químicos o alguna 
combinación de ellos 
Transporte 
 
 
Acción de movilizar los elementos de 
las etapas del proceso, los productos 
en proceso o productos terminados 
Demora 
 
 
Cuando existen "cuello de botella" hay 
que esperar un turno o está realizando 
una actividad que frena el flujo 
operativo. 
Almacenamiento 
 
 
De materias primas, materiales, 
productos en proceso o productos 
terminados 
Inspección 
 
 
Es una acción de controlar una 
operación o verificar la calidad del 
producto. 
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FIGURA N.1.1 
DISEÑO DE PROCESOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
FUENTE: Elaborado por la Autora.  
 
1.3.3 ORGANIGRAMA ORGANIZACIONAL 
 
1.3.3.1 ORGANIGRAMA  
 
Es la representación grafica de la estructura organizativa, es un modelo 
abstracto y sistemático, que permite obtener una idea uniforme acerca de una 
organización. Si no se hace con toda fidelidad, distorsionaría la visión general y 
el análisis particular, pudiendo, provocar decisiones erróneas a que lo utiliza 
como instrumento de precisión.  
 
MATERIA 
PRIMA TELAS 
DE CORTINAS 
MEDICION 
CORTE 
COSER 
MODELO 
VELO 
PESADA 
CENEFA 
ACABADOS 
COLOCADO 
PLANCHADO 
PRODUCTO 
TERMINADO 
FIN 
INICIO 
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Desempeña un papel informático, al permitir que los integrantes de la 
organización y de las personas vinculadas a ella conozcan, a nivel global sus 
características generales. 
 
Indica las necesidades en cuanto a puestos y el número de plazas existentes o 
necesarias para cada unidad consignada. También se incluyen los nombres de 
las personas consignadas.   
 
El líder de la empresa será el Gerente General, y tendrá la colaboración del 
resto de socios y personal que labore en la empresa. La empresa desarrollará 
un liderazgo participativo, esto permitirá que cada integrante que forma parte 
de la empresa tenga voz y voto; y que sus sugerencias e ideas sean aplicadas 
para el mejoramiento de las funciones de la empresa.  
 
1.3.3.2 DIRECTORIO  
 
Son los trabajos de dirección y funciones de la organización, planificación, 
ejecución y control de carácter central o zonal de la empresa, debe encargarse 
de: 
  
1. Dirigir de forma concreta al resto del personal. 
2. Planificar con ayuda del resto de departamentos los objetivos de la 
empresa.  
3. Controlar los resultados obtenidos.  
4. Coordinar y colaborar con el Área financiera. 
5. Supervisar el proceso de producción y la ejecución del servicio al cliente. 
6. Seleccionar, negociar y contratar los servicios de los proveedores.  
 
1.3.3.3 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL 
 
Tiene por objeto la representación de los órganos que integran el organismo 
social. 
 
Esta estructura consiste, como su nombre lo indica, en crear departamentos 
dentro de una organización. 
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Debe reflejar el agrupamiento que mejor contribuirá al logro de los objetivos de 
la organización y las metas de cada departamento. 
 
1.3.3.4 ORGANIGRAMA FUNCIONAL 
 
Indica en el cuerpo de la grafica, además de los órganos, las funciones 
principales que estos realizan. 
 
Este organigrama separa el trabajo sobre la base de pasos, procesos o 
actividades que se llevan a cabo para obtener un determinado resultado final. 
 
Las ventajas de este sistema de organización son: 
 
 Claramente identifica asigna responsabilidades respecto a las funciones 
indispensables para supervivencia de la organización. 
 El agrupar a las personas y unidades sobre la base del trabajo que 
realizan, incrementa las oportunidades para utilizar maquinaria más 
especializada y personal mucho mas calificado. 
 Permite que las personas que realizan los trabajos y que afrontan 
problemas semejantes, brindan mutuamente apoyo social y emocional. 
 Reduce la duplicación de equipo y esfuerzo. 
 Contribuye en forma flexible de organización; con mayor rapidez se 
podrá aumentar o reducir el personal; nuevos productos y territorios que 
podrán añadir, y a su vez ser suprimidos. 
 Los principales ejecutivos conocen las condiciones locales y pueden 
atender rápidamente a los clientes en su zona. 
 Proporciona un buen entrenamiento para los gerentes en potencia. 
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL 
 
Microempresa de producción y comercialización “DECORACIONES 
ABIGAIL” 
 
FIGURA N.1.2 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
JUNTA  GENERAL DE 
ACCIONISTAS 
PRODUCCION 
GERENCIA 
ADMINISTRACION Y 
VENTAS 
41 
 
ORGANIGRAMA FUNCIONAL 
FIGURA N.1.3 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS 
1. Existir informes de la situación de la empresa. 
2. Evaluar el rendimiento económico periódicamente. 
3. Determinar políticas de la empresa. 
4. Conocer y resolver asuntos de política empresarial. 
GERENCIA 
1. Planificación, dirección y administración de los programas y 
proyectos de la empresa. 
2. Delegar funciones como el poder para la toma de decisiones. 
3. Evaluar de manera constante el funcionamiento de la 
empresa. 
4. Controlar en su totalidad el proceso administrativo. 
5. Asumir la representación legal de la empresa  
PRODUCCION 
1. Vigilar procesamiento de producción. 
2. Coordinación de adquisición de la 
materia prima, insumos y suministros 
necesarios 
3. Garantizar correcto funcionamiento 
de maquinas y equipos. 
4. Recepción y compras de materias 
primas, e insumos. 
5. Reportar al gerente las novedades 
en forma oportuna. 
6. Despecho de productos a 
comercializar en excelentes 
condiciones. 
7. Mantener en optimas condiciones de 
aseo las instalaciones de la empresa 
PRODUCCION ADMINISTRACION Y VENTAS 
1. Cotizar y decidir sobre las ventas 
2. Servicios secretariales y de 
contabilidad 
3. Trámites administrativos del 
personal 
4. Elaborar presupuestos y controlar 
los gastos. 
5. Distribución y venta de productos  
6. Establecer políticas de reparto y 
reinversión de utilidades 
7. Créditos y cobranzas 
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ORGANIGRAMA DE POSICION  
  
ORGANIGRAMA DE LA MICROEMPRESA “DECORACIONES ABIGAIL” 
 
 
FIGURA N.1.4 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
FUENTE: Elaborado por Autora 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
GERENTE GENERAL 
Silvia Vásquez 
 
ÁREA DE 
PRODUCCIÓN        
Nelly Vásquez      
Silvia Vásquez              
1 Operario  
 
 
ÁREA DE 
MARKETING Y 
VENTAS 
Administrador  
Auxiliar de 
contabilidad 
ÁREA 
CONTABLE Y 
FINANCIERA   
Silvia Vásquez 
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1.3.4 DISTRIBUCIÓN DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES 
 
1. GERENTE GENERAL.- Control del personal, toma de decisiones, 
representante legal. 
 
CREATIVO.- Encargado de las decisiones de concepto y enfoque de los 
servicios.  
 
2. GERENTE DE ADQUISICIONES Y PRODUCCION.- Realizar las compras 
de insumos y materia prima, además de realizar los contratos y convenios 
con las empresas complementarias, necesarias para el desarrollo y 
creación de algunos de los servicios de la empresa.  
 
3. GERENTE DE MARKETING Y VENTA.- Encargado de las ventas, la 
publicidad y el trato con los clientes.  
4. CONTADORA.- Encargada de la contabilidad de la empresa. 
 
5. RECEPCIONISTA.- Encargada de la atención al cliente y de organizar la 
agenda de los ejecutivos. 
 
1.3.5 MANUAL DE FUNCIONES 
 
Este  manual Descriptivo de Cargos, le permitirá al departamento conocer  las 
características, requerimientos y atribuciones que debe cumplir el personal 
para que de esta forma su labor sea más eficiente. 
 
El objetivo general establecido es: Diseñar un Manual Descriptivo de Cargos, 
para la microempresa “Decoraciones Abigail”. 
 
Los objetivos específicos establecidos:  
 
a) Analizar la organización y el funcionamiento de la empresa en sus 
diferentes áreas. 
b) Determinar las funciones del personal que labora en la institución. 
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c) Determinar las características de los cargos existentes. 
d) Determinar las exigencias y los requisitos de cada uno de los cargos. 
 
El objetivo general establecido es recolectar la información necesaria para 
describir un cargo con sus responsabilidades y requerimientos, con el fin de 
analizar la utilidad de la sección del perfil del cargo para su aplicación en los 
Subsistemas de Reclutamiento y Selección. 
  
Los objetivos específicos: 
 
a) Conocer el proceso de análisis de cargos. 
b) Entrevistar a los ocupantes de los cargos para su respectivo análisis. 
c) Realizar el seguimiento para la corrección y validación de las 
descripciones de cargos. 
d) Determinar las relaciones de cargo, concretamente el perfil del cargo. 
 
MANUAL DE FUNCIONES. Los cuadros 1, 2, 3 presentan los manuales de 
funciones de los cargos que existirán en la microempresa “DECORACIONES 
ABIGAIL”. 
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Cuadro 1. Manual de Funciones Gerente  
 
DESCRIPCION DEL CARGO 
Denominación del Cargo Gerente 
Jefe inmediato: Junta de socios 
Número de personas en el cargo: (uno) 1 
                                                                                    FUNCIONES 
 
Dirigir y presentar legalmente a la empresa. Organizar, planear, supervisar, coordinar y 
controlar los procesos productivos de la empresa; la ejecución de las funciones 
administrativas y técnicas; la realización de  programas  y el cumplimiento de las normas 
legales de  microempresa. 
 
Asignar y supervisar al personal de la microempresa los trabajos y estudios que deben 
realizarse de acuerdo con las prioridades que requieran las distintas actividades e impartir 
las instrucciones necesarias para su desarrollo. 
 
Evaluar de manera constante los costos de lo producido y ofertado al medio, apoyándose 
en análisis de sensibilidad. Elaborar plan de mercadeo para los vendedores. Controlar la 
administración de mercadeo. 
 
Autorizar y ordenar los respectivos pagos. 
Presentar informes a la junta de socios de planes a realizar mensualmente. 
Elaborar presupuesto de ventas mensuales. Presentar políticas de incentivo para los 
vendedores. 
Supervisar, controlar y medir la eficiencia del personal de ventas. 
  
Requisitos de educación: 
Licenciado en administración de 
microempresas 
Requisitos de experiencia: 
2 años de experiencia en cargos                  
administrativos   
otros requisitos: 
Excelente calidad humana y trabajo 
interpersonal 
Fuente: Investigación Folleto Recursos humanos 
Elaborado: La Autora 
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Cuadro 2. Manual de Funciones Jefe de Administración y Ventas. 
 
DESCRIPCION DEL CARGO 
Denominación del Cargo Gerente de Administración y ventas 
Jefe inmediato: Gerente 
Número de Personas: (uno) 1 
                                                                                    FUNCIONES 
 
Coordinación de las actividades destinadas a la promoción, venta, mercadeo de la 
microempresa y servicio al cliente. 
Determinar las políticas de ventas y controlar que se cumplan. 
Sugerir sistemas para la fijación de precios y diseñar programas promocionales. 
Estudiar solicitudes de crédito y pre aprobar aquellas que cumplan con las 
condiciones exigidas. 
Atención al personal y telefónica de los clientes. 
Demostraciones a los clientes de los productos de microempresa. 
Facturación de ventas realizadas. 
Evaluar de manera constante junto con la gerencia los costos de lo producido y 
ofertado al medio, apoyándose en análisis de sensibilidad. 
Elaborara el plan de mercadeo para los vendedores junto con la gerencia. 
Realizar el cierre de negocios que presenten los vendedores, créditos y cobranzas. 
Supervisar, controlar y medir la eficiencia del personal de ventas. 
Controlar la administración de mercadeo. 
Velar por el estricto cumplimiento de las disposiciones establecidas para el manejo de 
la contabilidad. 
Estar al día en las disposiciones tributarias emanadas por el gobierno nacional, 
departamental y municipal. 
Ejercer estricta vigilancia y cumplimiento en las obligaciones de la empresa de tipo 
legal tales como: IVA, Retenciones en la Fuente, impuestos, etc. 
Actuar con integridad, honestidad y absoluta reserva de la información de la 
microempresa. 
Mantener actualizada la información la cual se ejecutara a las exigencias de la 
normatividad en material fiscal y tributario. 
Orientar la elaboración de los estados financieros periódicamente y la presentación de 
esta información de manera clara y precisa. 
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Digitar y redactar oficios, memorandos, informe, así como también lo tratado en 
reuniones y conferencias dadas por el gerente. 
Realizar y recibir llamadas telefónicas y transmitir los mensajes a las personas 
correspondientes. 
Atender al público para dar información y concretar entrevistas, responder por los 
documentos a su cargo. 
 
Requisitos de educación: 
Licenciado en administración de 
microempresas 
Requisitos de experiencia: 
2 años de experiencia en cargos                  
administrativos   
otros requisitos: 
Excelente calidad humana y trabajo 
interpersonal 
Fuente: Investigación Folleto Recursos Humanos 
Elaborado: La Autora 
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Cuadro 3. Manual de Funciones Producción (Operativo)  
 
DESCRIPCION DEL CARGO 
Denominación del Cargo Jefe de Producción 
Jefe inmediato: Gerente 
Número de personas en el cargo: (dos) 2 
                                                                                    FUNCIONES 
 
Cumplir con el horario asignado. 
Realizar las funciones asignadas por el jefe inmediato (Gerente). 
Informar al gerente o a quien corresponda, de cualquier anomalía que se presente. 
Participar en las reuniones de personal cuando considere necesario su presencia. 
Responder por los implementos de trabajo asignados. 
Comunicar cualquier daño encontrado en alguno de los sitios de trabajo. 
Velar por el orden y aseo del lugar del trabajo. 
Llevar al día los registros requeridos para el control de la producción. 
Dentro de las funciones a realizar se encuentran: Recepción y compra de materias 
primas, pesajes, bodegajes, transportes (materias primas, insumos y productos 
terminados), manejos de los equipos, máquinas y herramientas de la empresa, limpieza 
de desperdicios, entrega de productos terminados, cargas y descargas, despacho de 
órdenes, revisión de los estados de los equipos y máquinas, demás funciones delegadas 
por el jefe inmediato. 
  
Requisitos de educación: 
Título de bachiller,  
Requisitos de experiencia: 
Un (1) año de experiencia en cargos  
similares                 
otros requisitos: 
Excelente capacidad de trabajo en equipo 
Fuente: Investigación Folleto Recursos humanos 
Elaborado: La Autora 
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CAPITULO II 
 
1.  
2. ESTUDIO DE MERCADO  
 
El mercado es un espacio físico (local, nacional, internacional) al cual acuden 
oferentes y demandantes, que mediante un acuerdo se produce un intercambio 
de bienes y servicios, este intercambio se facilita mediante un precio. El 
mercado lo conforman la totalidad de los compradores y vendedores 
potenciales del producto o servicio que se vaya a elaborar según el proyecto. 
 
“El estudio de mercado designa el conjunto de operaciones que realiza la 
empresa, desde que dispone de las mercancías para la venta, o aun antes, 
hasta que éstas se ponen al alcance de los consumidores”. 
 
El objetivo del estudio de mercado es estimular el consumo de bienes o 
servicios que se van a producir en la nueva unidad productiva que se pretende 
crear a través de un determinado precio, es decir que voy a saber cuánto de mi 
producto va a ser consumido. 
 
La investigación de mercado debe especificar y precisar con suma exactitud, 
los bienes y servicios que se desea conocer (producir), los fines precisos a que 
se van a dedicar, aquí es importante considerar que con el proceso de 
globalización de la economía toda producción se debe basar en normas 
técnicas, que nos permitan producir con calidad, por lo que es imprescindible 
que en el estudio de mercado se analice estas exigencias, otro punto 
importante a analizar son los precios y los costos, cuánto me cuesta producir 
un bien o servicio, a qué precio puedo venderlo para obtener una utilidad. 
 
El conocimiento de los precios entre mayoristas, minoristas y consumidores 
nos va a permitir conocer los rangos y márgenes de utilidad bruta con que 
opera la competencia, éste es un dato importante que nos ayudará a definir 
nuestras líneas y políticas que tiene la microempresa. 
 
“Es muy importante tener bien claro los objetivos que se pretenden alcanzar 
con el estudio de mercado, ya que éste supone para el empresario un costo 
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complementario a la inversión realizada que se verá compensado con el 
aumento en la cifra de ventas que trata de conseguir un buen estudio de 
mercado debe contener la información necesaria básica sobre los siguientes 
aspectos: 
 
 Tipo de clientes que pueden proporcionar mayor utilidad a la empresa, así 
como los aspectos más débiles del mercado. 
 
 Cambios que se van produciendo en cuanto a gustos y preferencias de los 
consumidores. 
 
 Métodos de comercialización que sirvan para aumentar el volumen de 
ventas. 
 
 Previsiones y objetivos que se han de alcanzar para poder realizar ventas 
más realistas y viables.” 
 
INVESTIGACION DE MERCADO 
 
La investigación del mercado es la ejecución de un sistema ordenado, objetivo 
y técnico de procedimientos que permiten obtener, generar y analizar la 
información que existe en el mercado a fin de contribuir a la toma de decisiones 
adecuadas y oportunas.§ 
 
Este estudio tiene como finalidad cuantificar el número de individuos, empresas 
u otras entidades económicas generadoras de una demanda que justifique la 
puesta en marcha de la microempresa” DECORACIONES ABIBAIL”. 
 
Permite identificar elementos que se debe tomar en cuenta, no solo en la 
evaluación del proyecto de inversión, sino también en la estrategia de 
construcción y operación de la unidad económica que se analiza. 
 
 
                                                          
§ MARINO, Wilson, ibid, Pg. 103 
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MERCADO META 
 
El mercado meta, es un segmento de mercado total, el cual está constituida por 
un gran número de consumidores, para los cuales el vendedor, diseña una 
particular mezcla de marketing, para llegar a ellos.** 
 
Entre los consumidores, habitantes de la parroquia Ignacio Flores, la 
comercialización y producción de cortinas está destinada a la población sin 
importar edades es por esto que el proyecto a desarrollar, tendrá aceptación de 
toda la población. 
 
LINEA DE PRODUCTOS 
 
1.- Cortinas 
2.- Juegos de Baño 
3.- Accesorios   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
** STANTON William, Fundamentos de Marketing, Editorial MC Graw Hill, Undécima Edición, México 
2000, Pág. 172. 
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CATALOGOS DE PRODUCTOS 
 
 
 
 
 
 
“LA EXCLUSIVIDAD EN SU HOGAR ES LO MEJOR” 
 
Direccion: Avenida Unidad Nacional y Emilio Sandoval 
a 50 metros del aki del sur 
Telefono: 2805-523 Celular: 095013801 
Email: decoracionesabigail@yahoo.ec 
LATACUNGA – ECUADOR 
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GRAFICO N.2.1 
CORTINAS DE CENEFA RECTA 
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GRAFICO N.2.2 
CORTINAS DE CENEFA EN PUNTAS 
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GRAFICO N.2.3 
CORTINAS DE TRES PIEZAS VELO,PESADA Y CENEFA 
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GRAFICO N.2.4 
SOLO CENEFA Y VELO 
 
 
GRAFICO N.2.5 
SOLO CENEFA 
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2.1 OBJETIVOS DE ESTUDIO DE MERCADO 
 
2.1.1 OBJETIVO GENERAL 
 
Identificar las preferencias de consumo y las características del producto que 
adquiere el segmento objetivo, que permitan ganar una mayor participación en 
el mercado y a su vez, plantear estrategias dentro de la empresa. 
 
2.1.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Determinar la segmentación de mercado, es decir; a quién está dirigido 
el estudio. 
 
 Analizar las tendencias y requerimientos del mercado en cuanto a la 
compra de materia prima. 
 
 Analizar los requerimientos de los principales clientes, a través de los 
precios, marcas, servicio entre otros. 
 
 Determinar el posicionamiento de la organización y de la competencia, 
con el fin de obtener una ventaja competitiva sobre los mismos. 
 
 Identificar las principales características del producto que adquiere el 
mercado. 
 
 Realizar un estudio Financiero que ayude a determinar la viabilidad de la 
Investigación. 
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2.1.3 IDENTIFICACIÓN DEL UNIVERSO, POBLACIÓN Y SELECCIÓN DE 
LA MUESTRA 
 
2.1.3.1 MUESTRA POBLACIONAL 
 
Se puede definir las muestras como una parte de un conjunto o población 
debidamente elegida que se somete a observación científica en presentación 
del conjunto, con el propósito de obtener resultados validos.†† 
 
Considerando que la población total de hombres y mujeres agrupadas según 
grupos ocupacionales de la provincia de Cotopaxi asciende aproximadamente 
a 406.798 según resultados oficiales del censo realizado por el INEC, en mayo 
del 2010, el tamaño de la muestra para la producción y comercialización de las 
cortinas se determinara mediante la siguiente encuesta.        
 
2.1.3.2 DETERMINACION DE LA MUESTRA  
 
Para determinar la muestra es necesario considerar previamente el universo, 
entendiéndose como tal, al total de elementos que reúnen ciertas 
características homogéneas, los cuales son objeto de una investigación.  
 
2.1.3.3 POBLACION  Y MUESTRA 
 
Para determinar la población se consideró los clientes del taller, y personas de 
las urbanizaciones y conjuntos, como podemos apreciar en la tabla siguiente.   
  
TABLA N.2.11 
 
  Cantidad 
Clientes del taller 80 
Urbanización 18 
      Conjuntos  2 
TOTAL 100 
                                                          
†† VALDERAMA, Santiago, pasos para elaboración de proyectos y tesis, Pag.164 
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FUENTE: Elaborado por la autora 
 
Para el cálculo del tamaño de la muestra utilizamos  la siguiente fórmula: 
qpKNe
NqpK
n
**))1(*(
***
22
2


 
Nomenclatura: 
  
n = Tamaño de la muestra  
 
N = Tamaño de la población  
 
p = Es la proporción de individuos que poseen en la población la         
característica de estudio, este dato es generalmente desconocido y    
se suele suponer que p=q=0.5 que es la opción más segura. 
 
q =  Es la proporción de individuos que no poseen esa característica, es 
decir, es 1- p.  
 
e = Error máximo admisible (0.01 al 0.05: o sea entre 1% y 5 %).  
 
K = Constante de corrección del error (2) 
CALCULO: 
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2.2 SEGMENTACION DEL MERCADO 
 
Es considerar como “separar al mercado en sub mercados homogéneos”.‡‡ 
 
Según Charles W. L. Hill y Gareth Jones definen la segmentación del mercado 
como “la manera en que una compañía decide agrupar a los clientes, con base 
a diferencias importantes de sus necesidades o preferencias, con el propósito 
de lograr una ventaja competitiva”. 
 
La segmentación de mercados es la clasificación y análisis de los clientes que 
pueden ser personas, empresas u organizaciones, según características que 
permitan agrupar al mercado y de esta manera establecer estrategias que lo 
permitan. 
 
El análisis de mercado del presente capítulo se desarrollará dentro del mercado 
estratégico de negocios tales como: talleres de confección de cortinas sector 
de la Av. Unidad Nacional. La segmentación se realizará esencialmente en 
aquellos negocios que estén en condiciones y capacidad de contratar el 
servicio que nosotros también prestamos. 
 
“Un mercado no es un todo homogéneo. Está compuesto por cientos, miles e 
incluso millones de individuos; empresas u organizaciones que son diferentes, 
los unos de los otros en función de su ubicación, nivel socioeconómico, cultura, 
preferencias de compra, estilo, personalidad, capacidad de compra, etc.”§§ 
 
“La segmentación de mercados es un proceso mediante el cual se identifica o 
se toma a un grupo de compradores homogéneos, es decir; se divide el 
mercado en varios supermercados o segmentos de acuerdo a los diferentes 
deseos de compra y requerimientos de los consumidores”.*** 
 
 
                                                          
‡‡ LEHMAN, Donald R, Investigación y Análisis de Mercado, Segunda Edición, 1997, Pág. 840 
§§ www.promonegocios.net/mercadotecnia/segmentacion-del-mercado.htm 
*** http://sistemas.itlp.edu.mx/tutoriales/mercadotecnia1/t35.htm 
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TIPOS DE SEGMENTACIÓN 
 
SEGMENTACIÓN GEOGRÁFICA 
 
Es dividir los mercados en diferentes unidades geográficas como países, 
estados, regiones, condados, ciudades o vecindarios,  la empresa puede 
decidir operar en una o varias áreas geográficas, o bien en todo, pero poniendo 
atención en las variaciones locales, en las necesidades y preferencias 
geográficas.††† 
 
Requiere dividir un mercado en diferentes unidades geográficas como: 
naciones, regiones, estados, municipios ciudades y vecindarios.‡‡‡ 
 
La segmentación del mercado consiste en dividir el mercado total en grupos 
más pequeños, para lo cual se ha determinado que se dirige en si a la 
parroquia Ignacio Flores que pertenece al Cantón Latacunga.      
                                                                                                                                                                                                                            
Para el estudio de mercado realizado se utilizará las siguientes variables: 
 
 PROVINCIA: Cotopaxi 
 
 CANTON:      Latacunga 
 
 PARROQUIA: Ignacio Flores 
 
TABLA N.2.12 
POBLACION DE LA PROVINCIA DE COTOPAXI  
 
                   
 
 
 
 
                                                          
††† KOTLER, Philip, Dirección de Mercadotecnia, Tercera Edición. 1996, Mexico,  Pg  270  
‡‡‡ PHILIP Kotler, Gary Armstrong, 2003; 242, 48. 
MUJERES 210580 
HOMBRES 198625 
TOTAL 409205 
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TABLA N.2.13 
POBLACION DEL CANTON LATACUNGA 
 
 
 
 
 
 
SEGMENTACIÓN DEMOGRÁFICA 
 
Es la división del mercado en distintos grupos en base a variables 
demográficas tales como el sexo, la edad, el tamaño de familia, su ciclo de 
vida, la renta, la ocupación, la educación, la religión, la raza y nacionalidad.§§§ 
 
“Divide al mercado en grupos con base en variables demográficas como: edad, 
sexo, tamaño de familia, ciclo de vida familiar, ingresos, ocupación, religión, 
raza y nacionalidad”.****  
 
Para la realización de este estudio se han considerado las siguientes variables: 
 
 Ocupación. 
 
 Tipo de Transporte. 
 
 Nivel de Ingreso 
 
SEGMENTACIÓN PICTOGRÁFICA 
 
Se divide a los compradores en diferentes grupos, de acuerdo a diferencias de 
estilos de vida, personalidad y clase social. Los niveles o intervalos resultantes 
de la variable personalidad coinciden con las clasificaciones que hace la 
                                                          
§§§ KOTLER, Philip, Instrucción al Marketing, Segunda edición, Madrid, 2000, Pág. 187 
**** Philip Kotler, Gary Armstrong, 2003; 244) 
MUJERES 88188 
HOMBRES 82301 
TOTAL 170489 
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psicología del individuo, aunque, generalmente se marcan los niveles o 
intervalos en función del producto o servicio considerado en cada ocasión.†††† 
 
Las variables a considerar son: 
 
 Preferencias de Precios 
 
 Calidad del producto (marcas) 
 
TABLA N.2.14 
SEGMENTACIÓN DEL MERCADO 
 
CRITERIO SEGMENTACION 
 
GEOGRAFICO   
 
Provincia Cotopaxi 
 
Ciudad Latacunga 
 
DEMOGRAFICAS   
 
Ocupación Confeccionadores de cortinas 
 
Nivel de ingresos Nivel medio, alto 
 
PSICOGRAFICOS   
 
Preferencias precios Altos, medios, bajos. 
 
Calidad marcas Lafayette, dergal ,etc. 
    
 
FUENTE: Elaborado por la Autora 
 
2.2.1 EL CLIENTE SEGMENTO DEL MERCADO POTENCIAL 
 
Los clientes potenciales de la microempresa “DECORACIONES ABIGAIL”, 
serán la población económicamente activa del cantón Latacunga, parroquia 
                                                          
†††† www.marketinet.com/ebooks/manual_de_marketing/manual_de_marketing.php?pg=10 
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Ignacio Flores, serán las amas de casa ya que buscan productos para decorar 
su hogar a su gusto y preferencias para ver bien sus hogares, por ende el 
mercado potencial será las amas de casa, ya que acuden a confeccionar sus 
cortinas para cubrir sus ventanas de la casa. 
 
2.2.2 MERCADO OFERTA (competencia) 
 
2.2.2.1 ANALISIS DE LA OFERTA  
 
Kotler, Armstrong, Cámara y Cruz, autores del libro "Marketing", plantean la 
siguiente definición de oferta de marketing: combinación de productos, 
servicios, información o experiencias que se ofrece en un mercado para 
satisfacer una necesidad o deseo.‡‡‡‡  
 
Tomando en cuenta varias definiciones sobre la oferta, podemos decir que es 
aquella medida que permite establecer los niveles de producción, ya sea de un 
producto o servicio, con la finalidad de satisfacer las necesidades de los 
consumidores.  
 
2.2.2.2 FACTORES QUE AFECTAN LA OFERTA  
 
Existen diferentes variables que afectan la oferta de un servicio, entre los más 
conocidos tenemos:  
 
 Costos de producción. 
 
 Tecnología. 
 
 Impuestos y subsidios. 
 
 Expectativas de los precios relativos futuros. 
 
 Número de Competidores y capacidad de producción. 
                                                          
‡‡‡‡(Kotler Philip, Pág. 7)   
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De aquellas variables enumeradas anteriormente las que afectarán de mayor 
agrado a la microempresa, por sus características básicas operacionales son:  
 
En el caso de la microempresa la tecnología influye en alto grado a la oferta, ya 
que los cambios en la misma permitirán ofrecer nuevos servicios al mercado 
meta, y serán determinantes al momento de establecer los costos de los 
servicios.  
 
Los impuestos es otro de los factores que afectarán la oferta de servicios de la 
microempresa, ya que las herramientas con las que se trabajarán no son 
producidas en el Ecuador, por tanto, el impuesto a las importaciones 
determinará qué servicios de la  microempresa ofrece a sus clientes.  
 
2.2.2.3 COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LA OFERTA  
 
El objetivo de efectuar el análisis de la oferta histórica es conocer el 
comportamiento referente a la producción de servicios publicitarios en años 
anteriores. Este análisis solo se efectúa para servicios de confección de 
cortinas que existen en el Mercado.  
   
2.2.2.4 PROYECCION DE LA  OFERTA  
 
El método elegido para proyectar la oferta igual que se lo hizo con la demanda, 
es el método aritmético, por no contar con datos específicos de la tasa de 
crecimiento del mercado al que se está estudiando y por las facilidades en la 
aplicación de su formula. 
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TABLA.2.15 
CUADRO DE LOS DISTINTOS COMPETIDORES 
 
LOCAL NOMBRE UBICACIÓN PRODUCTOS 
DECORACIONES VCKI 
VICTORIA 
ESPINOSA 
ANTONIA VELA Y BENJAMIN 
TERAN 
Confección de cortinas, juegos de baño, 
accesorios etc. 
ECUADECOR SUCURSAL 1   AV AMAZONAS 
Confección de cortinas, accesorios, persianas, 
etc. 
ECUADECOR SUCURSAL 2 LUIS ALMEIDA ANTONIA VELA Y GUAYAQUIL 
Confección de cortinas, accesorios, persianas, 
etc. 
CORTI DECORACIONES ANIBAL POZO AV. AMAZONAS 
Confección de  cortinas, accesorios,  persianas,  
etc. 
CORTINEX ANIBAL PACHECO AV. AMAZONAS 
Confección de cortinas, accesorios, persianas, 
etc. 
CREACIONES JHOMAR LUCIA SABALA AV. AMAZONAS 
Confección de cortinas, accesorios,  persianas, 
etc. 
CASA DE LA CORTINA SR HUALICHICO PARQUE VICENTE LEON 
Confección de cortina, juegos de baño, juegos 
cocina 
CORTINAS Y ALFOMBRAS JUNIOR   
AV UNIDAD NACIONAL Y 
RUMIÑAHUI Confección de cortinas, persianas, alfombras. 
CORTIDECORACIONES   
AV UNIDAD NACIONAL Y 
RUMIÑAHUI 
confección de cortinas, accesorios, persianas, 
etc. 
FUENTE: Elaborado por la Autora 
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2.2.3 MERCADO DE DEMANDA 
 
La demanda se refiere a las cantidades de un producto que los consumidores 
están dispuestos a comprar a los posibles precios del mercado. 
 
Tomando en cuenta varias definiciones sobre la demanda, incluyendo la 
anterior, podemos concluir que la demanda es el volumen de clientes o 
consumidores, determinado por los gustos, preferencias y poder de adquisición 
de los mismos, con la finalidad de satisfacer sus necesidades o deseos.  
 
La teoría económica establece que la demanda este en función de los precios; 
esto es que si los precios se incrementan la demanda disminuye y viceversa, si 
los precios bajan la cantidad de demanda aumenta.  
 
No obstante, existen otros factores determinantes de la demanda siendo los 
más conocidos: 
  
 Nivel de ingresos. 
 
 Gustos y preferencias del consumidor. 
 
 Precio de los productos relacionados. 
 
 Expectativas de los precios relativos futuros.  
 
 Tamaño y crecimiento de la población. 
 
2.2.3.1 ESTUDIO DE LA DEMANDA 
 
Se pude definir como la cantidad de productos que están dispuestos a adquirir 
los consumidores en un periodo determinado, bajo determinadas condiciones 
de precio, atención y servicios.***** 
 
                                                          
***** FERNANDEZ ,Ricardo, Manual para elaborar un plan de negocios, Segunda edición, Pág., 69 
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Al analizar la demanda se pretende determinar y medir cuales son las fuerzas 
que afectan al mercado con respecto a la comercialización y producción de 
cortinas, así también establecer las posibilidades del servicio proyectado en la 
satisfacción de dicha demanda. Esta opera en función de una serie de factores, 
como el precio del bien en términos reales, de los ingresos de población. 
  
2.2.3.2 CLASIFICACION  
 
2.2.3.3 TIPOS DE DEMANDA  
 
2.2.3.4 DEMANDA ELASTICA: 
 
La Demanda de un producto es Elástica si un pequeño cambio en el precio 
provoca un cambio proporcionalmente mayor en las cantidades Demandadas.  
 
2.2.3.5 DEMANDA INELASTICA: 
 
Es Inelástica cuando un cambio considerable en el precio del bien no afecta o 
afecta mínimamente a la cantidad Demandada del bien.  
 
2.2.3.6 DEMANDA UNITARIA: 
 
Se dice que la Demanda es unitaria porque al variar el precio, la cantidad 
Demandada también varía en la misma proporción  
 
De las definiciones anteriores se puede decir con seguridad que el tipo de 
demanda que concuerda con las características de la nueva agencia, es la 
demanda unitaria, que si bien es cierta la demanda de esta nueva empresa 
varía según los cambios en el precio de los servicios, su variación es 
proporcional.  
 
Según datos obtenidos en la encuesta, se conoce que los clientes de la 
microempresa, coinciden en la forma en la que conciben los precios de este 
tipo de servicios, enmarcándolos como servicios de altos costos y que son de 
uso exclusivo de grandes empresas.  
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2.2.3.7 FACTORES QUE AFECTAN LA DEMANDA  
 
Aquellos factores que afectarán la demanda de la microempresa en mayor 
grado son:  
 
Según la investigación de campo realizada para el presente proyecto, el nivel 
de ingresos de los negocios afectará la demanda tanto positiva como 
negativamente, ya que esta variable, agravará o aplacará las limitaciones 
económicas de los posibles clientes de la microempresa, así como el tamaño 
del mercado y la frecuencia de uso de los servicios de la confección de 
cortinas.  
 
Otro dato de importancia que reveló la investigación de campo es que los 
gustos y preferencias del consumidor influyen indudablemente en los niveles de 
demanda de esta microempresa, por el hecho de ingresar a un mercado tan 
competitivo que busca variedad y originalidad en los servicios publicitarios.  
 
2.2.3.8 ELASTICIDAD DE LA DEMANDA  
 
En el caso de la microempresa, los precios de los servicios así como las 
variaciones en la renta de sus clientes, alteran en alto grado la demanda de 
esta microempresa, por ser un tipo de servicios no tan indispensables y que 
depende de una situación económica estable por parte de sus consumidores.  
 
2.2.3.9 LA COMPETENCIA 
 
En la investigación de mercado realizado se ha logrado determinar que existe 
una oferta competitiva o de marcado libre ya que los distintos oferentes actúan 
en circunstancias de libre competencia 
 
La investigación de campo realizada en la zona, Latacunga, sobre la 
producción y comercialización de cortinas y juegos de baño, nos muestra que 
existen pequeños productores en diferentes lugares de la ciudad. 
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El numero de aquellos negocios o empresas que conforman la competencia de 
la microempresa es inexacto, pero, gracias a los datos obtenidos de la 
asociación ecuatoriana de publicidad, a la información de varias páginas web, y 
al desarrollo de una investigación de campo, se puede estimar un número de 
10 microempresas de la misma rama, en la ciudad de la Latacunga, de la 
cuales únicamente son pocas las que están afiliadas a un gremio.  
 
Y como se había expuesto anteriormente las empresas consideradas como la 
competencia, difieren de la microempresa tanto en su mercado objetivo como 
en las características y costos de sus servicios. 
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GRAFICO N.2.6 
COMPETENCIA ECUA DECOR 
 
 
 
 
 
 
Localización.- Av. amazonas y Rumiñahui (Centro de Latacunga) 
Número de trabajadores: 1 persona que atiende y 1 persona que confecciona 
Instalaciones: Local pequeño arrendado 
Productos que ofrece: Cortinas en todo tipo de telas y diseño. 
Horario de atención: de 8.am. A 18.pm. De lunes a viernes y los sábados de 
8am a 2 pm. 
Cabe mencionar que ofrece productos por catalogo.  
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GRAFICO. N.2.7 
COMPETENCIA S/N 
 
 
 
 
 
Localización.- Av. amazonas y Tilipulo (Sector AKI Norte) 
Número de trabajadores: 1 persona que atiende y 2 persona que confecciona 
Instalaciones: Local pequeño arrendado 
Productos que ofrece: Cortinas en todo tipo de telas y diseño. 
Horario de atención: de 8.am. A 18.pm. De lunes a viernes y los sábados de 
8am a 19pm. 
 
Es un local de cortinas pequeñas que tiene cortinas en todo diseño pero que no 
cuenta con un nombre en el local. 
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GRAFICO.N.2.8 
COMPETENCIA DECORACIONES PATY 
 
 
 
 
Localización.- Av. Félix Valencia a pocos pasos del colegio Victoria Vascones 
Cuvi (Centro de Latacunga) 
Número de trabajadores: 1 persona que atiende y 1 persona que confecciona 
Instalaciones: Local pequeño arrendado 
Productos que ofrece: Cortinas en todo tipo de telas y diseño. 
Horario de atención: de 8.am. A 18.pm. De lunes a viernes y los sábados de 
8am a 2 pm. 
 
Cabe mencionar que este local es pequeño y en su local también cuenta con 
persianas. 
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GRAFICO.N.2.9 
COMPETENCIA DECORACIONES NATALLY 
 
 
 
 
Localización.- Av. Antonia Vela y Guayaquil (Centro de Latacunga) 
Número de trabajadores: 1 persona que atiende  
Instalaciones: Local grande arrendado 
Productos que ofrece: Cortinas en todo tipo de telas y diseño. 
Horario de atención: de 8.am. A 18.pm. De lunes a viernes y los sábados de 
8am a 2 pm. 
 
En este local solo comercializa las cortinas no cuenta con la confección la cual 
adquiere de otros negocios que confeccionan, también tienen otro tipo de 
cosas incluidas como son pisos flotantes, muebles. Etc. 
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GRAFICO.N.2.10 
COMPETENCIA ECUA GLASS 
 
 
 
 
Localización.- Av. Antonia Vela y Guayaquil (Centro de Latacunga) 
Número de trabajadores: 1 persona que atiende 1 que confecciona 
Instalaciones: Local grande arrendado 
Productos que ofrece: Cortinas en todo tipo de telas y diseño. 
Horario de atención: de 8.am. A 18.pm. De lunes a viernes y los sábados de 
8am a 2 pm. 
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2.2.3.10 DEMANDA INSATISFECHA, TENDENCIAS 
 
Se conoce como Demanda Insatisfecha a aquella Demanda que no ha sido 
cubierta en el Mercado y que pueda ser cubierta, al menos en parte, por el 
Proyecto; dicho de otro modo, existe Demanda insatisfecha cuando la 
Demanda es mayor que la Oferta. 
 
En la investigación realizada mediante observación de campo se ha podido 
llegar a deducir que la demanda insatisfecha es la población que realiza sus 
compras en un taller de confección de cortinas  ya que la atención debe ser de 
excelencia. Las tendencias en la microempresa seria ofrecer al cliente 
productos de buena calidad con una presentación impecable para así poder 
surtirlos y comercializarlos.  
 
2.3 DISEÑO DE LOS INSTRUMENTOS PARA RECUPERACIÓN DE LOS 
DATOS 
 
Las  técnicas que se utilizaran para la investigación y obtención de la 
información clave y necesaria  son las siguientes: 
 
Datos primarios: En esta investigación se encontrara los datos primarios 
mediante sí mismos, en contacto con la realidad a la competencia a la cual 
elige el consumidor  y se utilizara el método de la observación. 
 
Datos secundarios: Las técnicas para la recolección de información que se 
utilizara en esta investigación es: 
 
 La encuesta 
 
 Entrevistas 
 
 Visitas personales 
 
 
 
77 
 
2.3.1 ENCUESTA 
 
Debe establecer qué se va a preguntar, si son preguntas abiertas o cerradas, 
cual va a ser el medio de comunicación a utilizar, cuantas encuestas se 
realizarán para lo cual se debe emplear muestreo estadístico, a quien y en 
donde se va a preguntar. 
 
Se ha escogido la encuesta ya que mediante esta permitirá obtener información 
descriptiva, como enterarse de los conocimientos, preferencias y 
comportamiento de los compradores. 
 
2.3.2 ENCUESTA A CONSUMIDORES 
 
Los consumidores son las personas quienes adquieren sus cortinas para sus 
hogares y distintos usos, a los cuales va dirigida la encuesta a fin de conocer 
su gustos y preferencias, frecuencia de consumo, etc. Esta encuesta se 
aplicará a todas las personas en común se acudirá también a todo tipo de 
empresa que se relacione con la rama de la confección existentes en la zona. 
 
2.4 REALIZACIÓN DE LAS ENCUESTAS DE ACUERDO AL OBJETIVO 
DEL PROYECTO 
 
ENCUESTA 
OBJETIVO: Identificar el grado de aceptación que tiene las cortinas con sus 
diseños y si la elaboración está al gusto del cliente en la provincia de Cotopaxi 
PERFIL DEL ENCUESTADO 
SEXO: MASCULINO (  )                     FEMENINO: (  ) 
 
1. ¿Tipos de locales en donde puede conseguir sus cortinas de calidad y a 
un precio conveniente? 
Local de ropa deportiva         (     ) 
Talleres de confección de trajes    (     ) 
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Local de cortinas                            (     ) 
 
2. ¿Se le ha hecho fácil conseguir cortinas de calidad y a su gusto como lo 
ha visto en los catálogos? 
SI         (    )                      
NO (    ) 
 
3. ¿Con que tipo de frecuencia cambia sus cortinas en su hogar? 
1 año            (    ) 
5 años          (    ) 
2 mas           (    ) 
 
4. ¿Qué tan satisfecho se encuentra usted con la disponibilidad de telas 
para que las pueda escoger a su gusto y su diseño en nuestro local? 
Totalmente satisfecho (    ) 
Algo satisfecho   (    ) 
Indiferente          (    ) 
Satisfecho                   (    ) 
 
5. ¿Qué dificultades ha tenido al comprar cortinas a su gusto y si sus 
diseños escogidos han sido los deseados? 
Bastante            (     ) 
Poco       (     ) 
Nada              (     ) 
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2.4.1 RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS 
 
1. ¿Tipos de locales en donde puede conseguir sus cortinas de calidad y a un 
precio conveniente? 
Local de ropa deportiva         (10) 
Talleres de confección de trajes    (10) 
Local de cortinas                            (80) 
 
 
GRAFICO N.2.11 
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2. ¿Se le ha hecho fácil conseguir cortinas de calidad y a su gusto como lo ha 
visto en los catálogos? 
SI            (70)                       
NO         (30) 
 
GRAFICO N.2.12 
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3. ¿Con que tipo de frecuencia cambia sus cortinas en su hogar? 
1 año            (55) 
5 años          (35) 
2 mas           (10) 
 
 
GRAFICO N.2.13 
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4. ¿Qué tan satisfecho se encuentra usted con la disponibilidad de telas para 
que las pueda escoger a su gusto y su diseño en nuestro local? 
Totalmente satisfecho (40)   
Algo satisfecho   (20) 
Indiferente     (10)   
Satisfecho                  (30) 
 
 
GRAFICO N.2.14 
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5. ¿Qué dificultades ha tenido al comprar cortinas a su gusto y si sus diseños 
escogidos han sido los deseados? 
Bastante       (60) 
Poco        (30) 
Nada   (10) 
 
GRAFICO N.2.15 
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2.5 PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE RESULTADOS 
 
RECOPILACION DE DATOS  
 
Para la obtención de datos, es necesario recabar información en las diferentes 
cooperativas que se encuentran dentro de la ciudad y a su vez a las personas 
que sin pertenecer a algún tipo de cooperativa posean algún tipo de vehículo 
pesado, de esta forma encontrarse más enfocado al mercado y así poder 
culminar el trabajo de investigación.  
 
Es importante que una correcta selección y evaluación de los encuestadores 
ayude a reducir los errores de la recolección de datos. 
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ANALISIS DE LOS RESULTADOS 
1. ¿Tipos de locales en donde puede conseguir sus cortinas de calidad y a un 
precio conveniente? 
TABLA N.2.16 
CUADRO DE RESULTADO 
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE 
Local de ropa deportiva 1 10 
Talleres de confección de de 
traje 2 10 
Local de cortinas 3 80 
TOTAL 
 
100 
FUENTE: ELABORADO POR SILVIA VASQUEZ 
 
GRAFICO N.2.16 
GRAFICO DE RESULTADOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
ELABORADO: La Autora 
INTERPRETACIÓN: 
A la presente interrogante un 10% dicen que saben a ciencia cierta en 
donde conseguir sus cortinas; mientras que un 10% dice que igual no lo 
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sabe en donde conseguirlo, un 80% si conoce del tema para conseguir sus 
cortinas en el lugar preciso. 
 
2. ¿Se le ha hecho facil conseguir cortinas de calidad y a su gusto como lo ha 
visto en los catalogos? 
TABLA. N.2.17 
CUADRO DE RESULTADOS 
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE 
SI 1 70 
NO 2 30 
TOTAL 
 
100 
ELABORADO: La Autora 
GRAFICO N.2.17 
GRAFICO DE RESULTADOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
ELABORADO: La Autora 
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INTERPRETACION 
Estos resultados demuestran que el 70% si sabe come conseguir y a que 
gustos conseguir sus cortinas para su hogar, y un 30% todavia a un lo sabe.  
 
3. ¿Con que tipo de frecuencia cambia sus cortinas en su hogar? 
TABLA N.2.18 
CUADRO DE RESULTADOS 
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE 
1 año 1 55 
5 años 2 35 
2 años 3 10 
TOTAL 
 
100 
ELABORADO: La Autora 
GRAFICO N.2.18 
 GRAFICO DE RESULTADOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ELABORADO: La Autora 
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INTERPRETACION 
A la siguiente interrogante se cuenta con la siguiente definición y su 
interpretación es que dice que cambian sus cortinas en un año un 55%, un 35% 
cambian a los 5 años y un 10% lo hacen cada 2 años. 
 
4. ¿Qué tan satisfecho se encuentra usted con la disponibilidad de telas para 
que las pueda escoger a su gusto y su diseño en nuestro local?  
 TABLA N.19 
CUADRO DE RESULTADOS 
 
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE 
Totalmente satisfecho 1 40 
Algo satisfecho 2 20 
Indiferente 3 10 
Satisfecho 4 30 
TOTAL 
 
100 
 
ELABORADO: La Autora 
 GRAFICO N.2.19 
 
GRAFICO DE RESULTADOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ELABORADO: La Autora 
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INTERPRETACION 
Con la encuesta realizada tenemos un resultado de un 40% que está 
totalmente satisfecho de la variedad de telas, un 20% está algo satisfecho con 
la proporción de telas que se cuenta, un 10% es casi indiferente con la 
proporción de telas, y un 30% está satisfecho con el servicio que presta la 
microempresa. 
5. ¿Qué dificultades ha tenido al comprar cortinas a su gusto y si sus diseños 
escogidos han sido los deseados? 
 
TABLA N.2.20 
CUADRO DE RESULTADOS 
 
INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE 
Bastante  1 60 
Poco  2 30 
Nada  3 10 
TOTAL 
 
100 
 
     ELABORADO: La Autora 
 
GRAFICO N.2.20 
GRAFICO DE RESULTADOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ELABORADO: La Autora 
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INTERPRETACION 
 
En el siguiente resultado nos hemos dado cuenta que un 60% a tenido 
complicaciones en conseguir sus cortinas a su gusto, un 30% ha sido un poco 
complicado en conseguir lo que el cliente desea a su gusto y un 10% no ha 
podido conseguir este tipo de diseño a su gusto y que a veces no muchas 
veces los hacen sus diseños a su gusto. 
 
2.5.1 ANALISIS DE LA OFERTA Y DEMANDA Y SUS PROYECCIONES 
 
2.5.1.1 ANALISIS DE LA DEMANDA ACTUAL 
 
CONSUMIDORES.- El análisis del consumidor tiene por objeto caracterizar a 
los consumidores actuales y potenciales, identificando sus preferencias, 
hábitos de consumo, motivaciones, etc., para obtener un perfil sobre el cual 
pueda basarse la estrategia comercial.†††††  
 
La demanda del producto es continua y de consumo diario, además del uso 
que se le da en urbanizaciones y todos los hogares etc. 
 
2.5.1.2 ANALISIS DE LAS PROYECCIONES 
 
La producción y comercialización está dirigida a los hogares y a toda la 
población ya que, todas las personas decoran sus hogares para darle un mejor 
aspecto 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
††††† SAPAG CHAIN, Nasir y Reinaldo, Preparación y Evaluación de Proyectos. 4ta Edicion,2000, Pág. 23 
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CAPITULO lll 
 
3. ESTUDIO TECNICO  
 
El estudio técnico es una etapa más del proyecto, en el que se analizan 
aspectos operativos necesarios para el uso de los recursos disponibles para 
comercialización y producción de las cortinas. 
 
Es importante para una valorización económica de las variables técnicas, que 
permitirá tener una aproximación de los recursos que se necesitaran, teniendo 
como objetivo principal el demostrar la viabilidad técnica del proyecto que 
justifique la alternativa técnica que mejor adapte a los criterios de optimización.   
 
LOCALIZACION 
 
El primer punto a analizar se refiere a la localización más adecuada para la 
instalación de la planta de comercialización y producción de las cortinas. 
 
El estudio y análisis de la localización del proyecto es muy útil para determinar 
el éxito o fracaso del negocio, ya que la decisión acerca de dónde ubicar el 
proyecto no solo considera criterios económicos, sino también criterios 
estratégicos, institucionales, técnicos, sociales, entre otros.  
 
Por lo tanto el objetivo más importante, independientemente de la ubicación 
misma, es el de elegir aquel que conduzca a la maximización de la rentabilidad 
del proyecto entre las alternativas que se consideren factibles. 
 
De tal modo que para la determinación de la mejor ubicación del proyecto, el 
estudio de localización se ha subdividido en dos partes: 
 
Macro localización y Micro localización, los cuales se muestran a continuación:   
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MACRO LOCALIZACION. 
 
La macro localización de los proyectos se refiere a ubicación de la macro zona 
dentro de la cual se establecerá el proyecto, para lo cual se analiza lo 
siguiente: 
 
En este caso, la planta de comercialización de  cortinas quedara comprendida 
en el cantón Latacunga y en particular en la parroquia Ignacio Flores (observe 
grafico N.3.21). 
 
GRAFICO N.3.21 
MAPA DEL CANTON LATACUNGA 
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MICRO LOCALIZACION. 
 
El análisis de micro localización indica cual es la mejor alternativa de 
instalación de un proyecto dentro de la macro zona elegida. 
 
Se señala en este punto los siguientes factores analizados: 
 
 Vía terrestre de acceso adecuada  para la movilización de los productos     
y el personal. 
 
 Servicio regular de transporte para la movilización del personal de 
planta. 
 
 Lejos de focos peligrosos de contaminación, como fabricas que liberan 
humo o gases contaminantes. 
 
 Medios de comunicación habilitados y operativos de radio y teléfono. 
 
 Disponibilidad de mano de obra calificada. Se cuenta en la jurisdicción 
con centros de formación y capacitación, tanto pública como privada. 
 
 Servicios instalados y operativos de energía eléctrica, agua, y 
alcantarillados públicos. 
 
La localización del terreno se puede apreciar mejor en el siguiente croquis: 
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GRAFICO N.3.22 
CROQUIS DE UBICACION 
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3.1 TECNOLOGIA DEL PRODUCTO O SERVICIO 
 
En este tipo de microempresas de la rama de la confección de cortinas la 
disponibilidad de tecnología es determinante para establecer el tamaño del 
mercado puesto que este factor representa el 50% de la materia prima que 
será usada para el desarrollo de las operaciones de esta microempresa.  
 
En el caso de la microempresa le resultará fácil conseguir el equipo tecnológico 
adecuado, pues cuenta con varias distribuidoras en la ciudad de Latacunga, 
que le proveerán de las herramientas que serán utilizadas para el desarrollo de 
los productos que ésta pretende ofrecer. 
 
3.2   DISEÑO O DESCRIPCION DEL PRODUCTO Y/O SERVICIO 
 
El producto a ofrecer es cortinas para su hogar  de manera personalizada, bajo 
este concepto se fundamenta la diferenciación del producto con respecto a la 
competencia y en conjunto con el marketing uno a uno se pretende buscar que 
cada experiencia sea única. 
 
Al involucrar totalmente al cliente desde el inicio del proceso se pretende que 
este a través de su creatividad diseñe cortinas con estilo  que satisface por 
totalidad sus necesidades y expectativas. Por ello a continuación se muestra un 
diagrama de cómo se realizara el proceso para que nazca cortinas de calidad 
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FIGURA N.3.5 
DISEÑO DEL PRODUCTO 
 
 
 
Las cortinas son consideradas como una magnifica compañía para el ser 
humano, es por ellos que se elaborar con materiales de telas importadas, para 
confeccionar cortinas con diferente diseño, que den durabilidad y la sensación 
de calidez al dueño. 
 
Básicamente el diseño está determinado por el gusto del cliente ya que el 
elegirá los accesorios que él creyera conveniente como son el color de telas el 
diseño y el color de accesorios que convine con el color de su hogar. 
 
 
 
 
 
CLIENTE
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3.2.1 DISEÑO DEL PRODUCTO EXPENDIDO 
GRAFICO N.3.23 
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GRAFICO N.3.24 
 
 
 
GRAFICO N.3.25 
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GRAFICON.3.26 
 
 
GRAFICO N.3.27 
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GRAFICO N.3.28 
 
 
GRAFICO N.3.29 
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GRAFICO N.3.30 
 
 
102 
 
GRAFICO N.3.31 
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GRAFICO N.3.32 
 
 
 
 
GRAFICO N.3.33 
CORTINAS DE COCINA 
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GRAFICO N.3.34 
 
JUEGOS DE BAÑO 
 
 
 
 
 
GRAFICO N.3.35 
 
MANTELERIA 
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3.3  REGISTRO DE PROPIEDAD, PATENTES Y LICENCIAS  
 
Los aspectos relacionados a la propiedad intelectual están normados a través 
de la Ley Propiedad publicada en el Registro Oficial No. 320del 19 de mayo de 
1998, señalando que este tema es de vital importancia para el desarrollo 
tecnológico y económico del país, en vista de que fomenta la inversión en 
investigación y desarrollo, estimula la producción tecnológica nacional y 
confiere al ecuador una ventaja comparativa en el nuevo orden económico 
mundial.‡‡‡‡‡ 
 
Entre otros, de los considerandos para la promulgación de esta ley se 
manifiesta que la competitividad de la industria y del comercio ecuatoriano en el 
mercado internacional depende cada vez más de su capacidad de incorporar 
avances tecnológicos a la producción y comercialización de sus bienes y 
servicios. Además de que la protección de los derechos intelectuales debe 
responder a los principios de universalidad y armonización internacional. 
 
De otro lado, el Ecuador al adherirse a la Organización Mundial de Comercio –
OMC- y al haber ratificado de acuerdo sobre los aspectos de los derechos de 
propiedad intelectual relacionados con el comercio –ADPIC-, está en la 
obligación de aceptar los preceptos definidos a nivel mundial por todos los 
países suscriptores de estos acuerdos. 
 
El  estado ecuatoriano reconoce, regula y garantiza la propiedad intelectual 
adquirida de conformidad con la ley, las decisiones de la comisión de la 
comunidad andina y los convenios internacionales vigentes en nuestro país la 
propiedad intelectual comprende:§§§§§ 
 
1 Los derechos de autor y derechos conexos. 
2 La propiedad industrial, que abarca, entre otros campos, los siguientes 
 
 Las invenciones. 
 Los dibujos y modelos industriales. 
                                                          
‡‡‡‡‡ Congreso Nacional, Ley de Propiedad Intelectual, Quito-1998 
§§§§§ LEY DE PROPIEDAD INTELECTUAL, CODIFICACION. Título preliminar. Art 1 
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 Los esquemas de trazado de círculos integrados. 
 La información no divulgada y los secretos comerciales e industriales 
 Las marcas de fábrica, de comercio, de servicio y los temas comerciales. 
 Las apariencias distintas de los negocios y establecimientos de comercio. 
 Los nombres comerciales. 
 Las indicaciones geográficas. 
 Cualquier otra creación intelectual que se destine a un uso agrícola, 
industrial o comercial. 
 
3 Las obtenciones vegetales 
 
También se expresa que los derechos conferidos por la ley de propiedad 
intelectual se aplican por igual a nacionales o extranjeros, domiciliados o no en 
el Ecuador.****** 
 
Con la ley de propiedad intelectual se crea el instituto ecuatoriano de la 
propiedad intelectual –IEPI-, como organismo administrativo competente para 
propiciar, promover, fomentar, prevenir, proteger y defender al nombre del 
estado ecuatoriano, los derechos de propiedad intelectual reconocidos por 
dicha ley y en los tratados y convenios internacionales.†††††† 
 
3.3.1 PATENTES MARCAS Y OTROS 
 
La propiedad intelectual permite obtener derechos de exclusividad sobre 
posesiones intangibles que pueden parecer abstractas, como los diseños, 
nombres o invenciones; derechos tales que brindan a su titular la exclusividad 
al uso y explotación que estos contemplan, los mismos que se encuentran 
sujetos a condiciones para su obtención y conservación. 
 
En el actual mundo globalizado nadie discute la importancia de registrar 
marcas, patentes, dibujos y modelos industriales, como elemento necesario 
para difundir el desarrollo tecnológico a través de la protección de nuevas 
invenciones, estimulando a la sociedad a una continua renovación de ideas 
                                                          
****** LEY DE PROPIEDAD INTELECTUAL, CODIFICACION. Título Preliminar. Art. 2 
†††††† Op. Cit. Art. 3 
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como forma de asegurar una clara diferenciación entre productos y servicios en 
el mercado cada vez más competitivo.  
 
El crecimiento de un país genera que cada día nuevas marcas y productos 
aparezcan en el mercado y se integren a un escenario de vertiginosa 
competencia luchando en último término por su aceptación. 
 
Conceptualmente a la marca se la define como un nombre, termino, señal, 
signo, símbolo o una combinación de estos, con los que se puede identificar los 
productos o servicios que son ofrecidos por las empresas en el mercado, para 
diferenciarlos unos de otros; además se dice que marca es la señal o distintivo 
que el fabricante pone a los productos característicos de su industria.  
 
EL CEPAE del Paraguay señala que la marca es la forma por la cual la 
empresa se comunica con el público y ella sintetiza las características del 
producto o servicio, formando una  imagen en la mente del consumidor. De 
esta forma, la marca va adquiriendo vida, personalidad, notoriedad e 
importancia a lo largo del tiempo.    
 
Esta publicación expresa que las marcas pueden consistir en una o más 
palabras, lemas, emblemas, monogramas, sellos, viñetas, relieves, nombres, 
vocablos de fantasía, las letras y números con formas o combinaciones 
distintivas, las combinaciones y disposiciones de colores, etiquetas y envases. 
 
Generalmente se manifiesta que los clientes compran una marca, no un 
producto. La marca resume y comunica todas las bondades y atributos del 
producto o servicio. Un producto pude ser imitado, pero una marca es única e 
inimitable. Los productos están sujetos a obsolescencia, una marca exitosa no 
tiene fin. En definitiva, la marca que respalda la identificación y la calidad de un 
producto es el archivo más importante de una empresa. 
 
Por su parte, a la patente se la considera como un derecho o privilegio 
temporario de explotación exclusiva de un invento, concedido por el Estado, a 
través de sus órganos competentes, a toda persona natural o jurídica por la 
creación de algo nuevo, susceptible de aplicación industrial y que constituya un 
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beneficio para la sociedad; es entonces un titulo que acredita la prioridad en el 
registro de una invención, o que faculta para explotarla. 
 
El documento referido anteriormente indica que el propósito de la concepción 
de una patente, además del económico, es el de promover el desenvolvimiento 
de nuevas tecnologías, así como la transferencia e innovación tecnológica, 
requisito indispensable para alcanzar el desarrollo de un país. 
 
Este privilegio garantizado por el Estado, tiene por objeto proporcionar al titular 
del invento, la oportunidad de obtener un retorno económico por los gastos 
efectuados en la investigación de nuevas tecnologías para fabricar un producto 
o prestar un servicio. 
 
La ley de Propiedad Intelectual del Ecuador también reconoce otras formas de 
propiedad industrial y expresa por ejemplo que concederá patente de modelo 
de utilidad a toda nueva forma, configuración o disposición de elementos de 
algún artefacto, herramienta, instrumento, mecanismo u otro objeto o de alguna 
de sus partes que permita un mejor o diferente financiamiento, utilización o 
fabricación del objeto que lo incorpora o que le proporciona alguna utilidad, 
ventaja o efecto técnico que antes no tenía; así como cualquier otra creación 
nueva susceptible de aplicación industrial que no goce de nivel inventivo 
suficiente que permita la concesión de patente. El plazo de protección de los 
modelos de utilidad será de diez años contados desde la fecha de presentación 
de la solicitud de la patente‡‡‡‡‡‡. 
 
De otro lado, se señala que cualquier inventor que tenga en desarrollo un 
proyecto de invención y que requiera experimentar o construir algún 
mecanismo que le obligue a hacer pública su idea, puede solicitar un certificado 
de protección que le conferirá directamente al Instituto Ecuatoriano de 
Propiedad Intelectual – IEPI-, por el termino de un año procedente a la fecha de 
presentación de la solicitud de la patente. El titular de un certificado de 
protección gozara del derecho de prioridad para presentar la solicitud de 
patente dentro del año siguiente a la fecha de concesión del certificado.§§§§§§ 
                                                          
‡‡‡‡‡‡ LEY DE PROPIEDAD INTELECTUAL, CODIFICACION, Capitulo lll. De los modelos de utilidad  Art- 159  
§§§§§§ LEY DE PROPIEDAD INTELECTUAL, CODIFICACION, Capitulo lV. De los certificados de protección  Art. 163 
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Este cuerpo legal expresa que se considera como dibujo industrial toda 
combinación de líneas, formas o colores y como modelo industrial toda forma 
plástica, asociada o no a líneas o colores, que sirva de tipo para la fabricación 
de un producto industrial o de artesanía y que se diferencie de los similares por 
su configuración propia.******* El IEPI, conferirá un certificado de registro de dibujo 
o modelo industrial, el mismo que tendrá una duración de diez años, contados 
desde la fecha de presentación de la solicitud.††††††† 
 
La ley también protege la información no divulgada relacionada con los 
secretos comerciales, industriales o cualquier otro tipo de información 
confidencial contra su adquisición, utilización o divulgación no autorizada del 
titular. 
 
Esta información no divulgada pude referirse, en especial, a la naturaleza, 
características o finalidades de los productos; a los métodos o procesos de 
producción; o a los medios o formas de distribución o comercialización de 
productos o prestación de servicios.‡‡‡‡‡‡‡ 
 
Además se entenderá por nombre comercial al signo o denominación que 
identifica un negocio o actividad económica de una persona natural o jurídica. 
El nombre comercial será protegido sin obligación de registro.§§§§§§§ El trámite de 
registro de duración del registro tendrá el carácter del indefinido.******** 
 
Se considera apariencia distinta todo conjunto de colores, formas, 
presentaciones, estructuras, diseños característicos y particulares de un 
establecimiento comercial, que lo identifican y distingan en la presentación de 
servicios o ventas de productos. Las apariencias distintas serán protegidas de 
idéntica manera que los nombres comerciales.†††††††† 
 
Por su parte, la indicación geográfica es aquella que identifica un producto 
como originario del territorio de un país, de una región o localidad de este 
                                                          
******* OP. Cit. Art. 165 
††††††† OP. Cit. Art. 168 
‡‡‡‡‡‡‡ OP. Cit. Art. 183 
§§§§§§§ OP. Cit. Art. 229y 230 
******** OP. Cit. Art. 232 

 OP. Cit. Art. 235 Y 236 
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territorio, cuando determinada calidad, reputación u otra característica del 
producto sean imputable fundamentalmente a su origen geográfico incluidos los 
factores naturales y humanos, quedando reservada exclusivamente para los 
productores, fabricantes y artesanos que tengan sus establecimientos de 
producción en la localidad o región designada o por dicha indicación o 
denominación. 
 
Finalmente, la ley protege mediante el otorgamiento de un certificado de 
obtentor a todos los géneros y especies vegetales cultivadas que impliquen el 
mejoramiento vegetal heredable de las plantas, en la medida que aquel cultivo 
y mejoramiento no se encuentren prohibidos por razones de salud humana, 
animal o vegetal, La Dirección Nacional de Obtenciones Vegetales otorgara los 
certificados de obtentor. 
 
COMO  OBTENER UNA PATENTE 
 
La Ley de Propiedad Intelectual establece en los artículos pertenecientes a su 
capítulo II, “que se otorga patente para toda invención, sea de productos o de 
procedimientos, en todos los campos de la tecnología, siempre que sea nueva, 
tenga nivel inventivo y sea susceptible de aplicación industrial.” 
 
¿PARA QUE SIRVE? 
 
Par la protección de un inventor o su causahabiente, en contraparte de la 
divulgación  del mismo, la patentabilidad confiere a su titular una protección de 
20 años, además el derecho exclusivo de explotar su invento y a impedir a 
cualquier tercero que no cuente con su consentimiento; es decir, que es un 
título de propiedad conferido al inventor.  
 
¿EN QUE CONSISTE? 
 
Es un arma ofensiva y defensiva insustituible, puesta a disposición de los 
innovadores de las empresas. El monopolio temporatorio tiene como efecto:  
                                                          
 OP. Cit. Art. 237 
 OP. Cit. Art. 238 
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 Rentabilizar los esfuerzos de investigaciones y del desarrollo, sea por 
intermedio de la explotación directa, sea por cesión o concesión de 
licencia de explotación.  
 Asentar y valorizar la política industrial y comercial de las empresas, 
para la divulgación que aseguran, dando información. 
 Jurídica: se les informa sobre el alcance de los derechos exclusivos que 
puedan ser obstáculos con la libre explotación de una técnica dada. 
 
¿QUIENES TIENEN DERECHO A UNA PATENTE? 
 
 El derecho a una pertenece al inventor  o a su causahabiente. 
 Los titulares de las patentes podrán ser personas naturales o jurídicas. 
 Si varias personas han hecho conjuntamente una invención, el derecho 
correspondiente en común a todas ellas o a sus causahabientes. 
 
DONDE SE ACCEDE PARA SU OBTENCION? 
 
Deberán presentarse en la Oficinas del Instituto Ecuatoriano de Propiedad 
Intelectual IEPI, Edificio Fórum 300, de la ciudad de Quito. 
 
¿COMO SE OBTIENE LA PATENTE DE INVENSION Y/O MODELO DE 
UTILIDAD? 
 
De acuerdo al Art.36 del reglamento a la ley de propiedad intelectual, la 
solicitud para obtener una patente de invención tendrá que presentarse en el 
formulario preparado y puesto a disposición por la dirección nacional de 
propiedad industrial, según las variaciones correspondientes del caso, y deberá 
especificar: 
 
a) Identificación del solicitante y del inventor, con la determinación de sus 
domicilios y nacionalidades. 
b) Identificación del representante o apoderado, con la determinación de su 
domicilio y la casilla judicial para efecto de notificaciones. 
                                                          
 IEPI, Oficina Matriz, Av. República, Edif. Fórum 300, 2011 
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c) Titulo o nombre de la invención. 
 
Además según lo estipula el Art 37, a dicha solicitud deberá adjuntarse: 
 
1) La descripción detallada de la invención. 
2) Un resumen de ella, una o más reivindicaciones. 
3) Los planos y dibujos que fueren necesarios. 
 
Cuando la invención se refiera a material biológico, deberá detallarse 
debidamente en la inscripción y se deberá depositar dicha materia en una 
institución depositaria designada por el IEPI. 
  
4) El comprobante de pago de la tasa correspondiente. 
5) Copia de la solicitud de patente presentada en el exterior, en el caso de 
que se reivindique prioridad. 
6) El documento que acredite la cesión de la invención o el documento que 
acredite la relación laboral entre el solicitante y el inventor, si fuere del 
caso. 
7) El documento que acredite la representación del solicitante, si fuere del 
caso. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
113 
 
3.4  PROCESOS DE PRODUCCION  O ENTREGA DEL SERVICIO 
 
FIGURA N.3.6 
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3.4.1 CAPACIDAD DE PRODUCCION DEL BIEN O SERVICIO 
 
La empresa está en capacidad de entregar un valor mayor a la demanda 
insatisfecha total. Para efectos del estudio se establece un programa de ventas 
en el cual se propone entregará un total de 689 servicios, durante el primer año 
de operaciones, a la vez se determina un crecimiento muy conservador para 
los años venideros. 
 
3.5 REQUERIMIENTO DE RECURSOS 
 
La nueva empresa no necesita de una infraestructura especializada para el 
desarrollo de sus servicios, por lo que se buscará un espacio que cumpla con 
requerimientos como:  
 Servicios básicos 
 Teléfono 
 Internet  
 Estacionamiento 
 Bodega  
 
3.5.1   COSTOS DE TERRENO Y OBRAS CIVILES 
 
3.5.1.1 CANON DE ARRENDAMIENTO  
 
Las oficinas de la nuestro almacén deberán estar ubicadas en un sector que 
además de encontrase cerca de su mercado, no represente un gasto excesivo 
e innecesario para la empresa.  
 
3.5.1.2 MATRIZ LOCALIZACIONES  
 
El lugar al que el equipo de trabajo de nuestra microempresa  se referirá como 
oficina, deberá estar localizado en la ciudad de Latacunga dentro del distrito 
urbano, y deberá disponer de factores como:  
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 Cercanía al mercado.  
 Canon de arrendamiento  
 Fuentes de abastecimiento cercanas  
 Infraestructura adecuada  
 Disponibilidad de servicios esenciales para el desarrollo de los servicios.  
 
3.5.2 COSTOS DE MANTENIMIENTO Y OTROS 
 
Su mantenimiento se realizara de acuerdo a lo acordado en el contrato de 
arrendamiento. 
 
CONTRATO DE ARRENDAMIENTO 
 
En la ciudad de ciudad de Latacunga a los veintiún días del mes de abril, 
comparecen por una parte el señor JAIME BOLIVAR TOVAR OLIVO, que en 
adelante se denominara el arrendador; por otra la señora NELLY VASQUEZ, 
en calidad de arrendataria para los actos de este contrato; ambas partes 
plenamente capases para ejercer derechos y contraer obligaciones, celebrar el 
presente contrato de arrendamiento, al tenor de las siguientes clausulas: 
 
PRIMERA: El señor BOLIVAR TOBAR, es propietario de una casa de tres 
plantas, ubicada en la avenida Unidad Nacional s/n y Emilio Sandoval, del 
Cantón Latacunga, provincia del Cotopaxi, de la que da en arrendamiento, un 
local con una superficie aproximada de 40 metros, a la señora NELLY 
VASQUEZ. 
 
SEGUNDA: El canon mensual de arrendamiento es de ciento setenta con 
00/100 dólares incluyendo IVA, que  la arrendataria se obliga a pagar por 
cuotas anticipadas. 
 
TERCERA: El presente contrato tiene la vigencia de un año, contados a partir 
de la presente fecha, pudiendo renovarse el presente de conformidad y como 
establece la ley. 
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CUARTA: Estado del almacén y mejoras: el Arrendador declara que entrega el 
almacén objeto del presente contrato en perfectas condiciones, el arrendatario 
se compromete a mantener y entregar en la misma forma. 
 
La arrendataria no podrá hacer modificaciones sin el expreso consentimiento 
del arrendador, pero cualquier mejora que se efectuase, de la naturaleza que 
esta fuera, quedara a beneficio del propietario del inmueble. 
 
QUINTA: La arrendataria se compromete a pagar los gastos ocasionados por 
el consumo de energía eléctrica así como también el consumo de agua 
potable. 
 
SEXTA: El almacén en arriendo se destinara exclusivamente para oficinas. 
 
SEPTIMA: El arrendador prohíbe a la Arrendataria el subarriendo o dar otro 
uso, que no sea el indicado en el presente contrato. 
 
OCTAVA: La arrendataria entrega como Garantía, el valor de trescientos 
cuarenta con 00/100 dólares, equivalente a dos meses de renta, los mismos 
que serán devueltos al término del contrato, siempre y cuando el local se 
encuentra en las condiciones recibidas. 
 
NOVENA: Las partes pueden dar por terminado el presente contrato cuando 
creyeren conveniente, 
 
DECIMA: Las partes contratantes dejan constancia que se someten a la 
jurisdicción y competencia de los jueces del inquilinato y de jueces y tribunales 
de la provincia de Cotopaxi, para resolver toda divergencia o juicio que pudiese 
resultar de este contrato, en la vía verbal sumaria y señalan como domicilio la 
ciudad de Latacunga, para lo cual renuncian domicilio. 
 
Para constancia de estipulaciones que anteceden, firman este contrato por 
triplicado. 
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SR. BOLIVAR TOVAR                                    SRA. NELLY VASQUEZ 
ARRENDADOR                                                  ARRENDATARIO 
CC.0500842794                                                  CC. 0502814882 
 
3.5.3 INSUMOS, SERVICIOS Y MANO DE OBRA DIRECTA 
 
Nuestra microempresa puede disponer con facilidad dentro de las principales 
ciudades del país de mano de obra calificada y de costos moderados para el 
desarrollo de servicios publicitarios.  
 
La microempresa requerirá de personal especializado para el 50% de los 
servicios que ofrecerá, operaciones que pueden ser cubiertas por los tres 
socios que poseen los conocimientos suficientes para la prestación de este tipo 
de servicios.  
 
Para el otro 50% de los servicios de la microempresa, se trabajará en conjunto 
con inmobiliarias, conjuntos, urbanización y personas particulares para el 
desarrollo de estos servicios. 
 
INSUMOS NECESARIOS PARA LA PRODUCCION 
MAQUINARIA Y EQUIPO: 
 
MAQUINARIA INDUSTRIAL DE COSER 
 
CARACTERISTICAS 
Maquina industrial marca SUNSTAR que se utiliza para la confección de 
cortinas. 
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GRAFICO N.3.36 
 
 
 
MAQUINA DE OVERLOK 
CARACTERISTICAS 
 
Es una maquina bordadora de marca YAMATA se las utiliza para bordar los 
filos de las telas para que no se corran los hilos   
 
GRAFICO N.3.37 
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CATALOGO DE TELAS 
 
Hay diferentes tipos de catalogas de las en diferentes marcas en telas 
importadas las cuales son expuestas para la eleccion del cliente. 
 
GRAFICO N.3.38 
  
 
  
 
HILOS 
 
Los hilos son utilizados de diferentes colores dependiendo el color de tela que 
se elija para la confeccion. 
 
GFRAFICON.3.39 
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TIJERAS 
 
Es un material primordial para cortar las telas que se van a utilizar e4n la 
confeccion de cortinas. 
 
GRAFICO N.3.40 
 
 
PLANCHAS 
 
Sirven para el acabado de las cortinas como es el planchado en tipo persinas 
para que el acabado quede con distinsion. 
 
GRAFICO N.3.41 
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GRAPADORA DE TRABAJO LIVIANO 
 
Nos sirve para engrapar las cenefas en la madera para darle un mejor 
acabado. 
GRAFICO N.3.42 
 
 
 
 
FLEXOMETRO Y CINTA METRICA 
 
Se las utiliza para tomar el metraje de las ventanas y asi proceder a la 
confección de las cortinas. 
 
GRAFICO N.3.43 
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ACCESORIOS PARA LA COLOCACION DE LAS CORTINAS 
 
TUBOS 
 
Sirven para sostener las cortina, estas puden ser de color dorado, aluminio, 
blanco, café, negro y color madera en distinto espesor, como es 1, ½, ¾, 
pulgadas.  
 
GRAFICO N.3.44 
 
 
SOPORTES DE TUMBADO 
 
Sirven para sostener el tubo en el tumbado en la colocacion de cortinas en las 
ventanas de la casa. 
 
GRAFICO N.3.45 
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ARGOLLAS 
 
Son para insertar en el tubo y sostener las cortinas. 
 
GRAFICO N.3.46 
 
 
TAPONES DE LOS TUBOS 
 
Sirven para tapar el final del tubo y sostener a las argollas. 
 
GRAFICO N.3.47 
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BASTONES 
 
Sirve para abrir o cerrar las cortinas para que entre la claridad a su hogar. Los 
mismos que van de acuerdo al color que elija el cliente. 
 
GRAFICO N.3.48 
 
 
GANCHOS 
 
Nos sirven para insertar en la cortina y sostener con las argollas para que no se 
caiga al suelo. 
 
GRAFICO N.3.49 
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TALADRO 
 
Conjuntamente con las brocas es necesario para realizar los orificios en los que 
se coloca los tacos, tornillos y los soportes tanto en el tumbado como en la 
pared. 
 
GRAFICO N.3.50 
 
 
BROCAS  
 
Sirven para insertar en el taladro y empotrar en el tumbado para esto se 
necesita la broca 3/16 de concreto. 
 
GRAFICO N.3.51 
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TORNILLOS Y TACOS 
 
Nos sirven para poner en el tumbado y sostener al tornillo para que asi no se 
caiga el soporte. 
 
GRAFICO N.3.52 
 
 
CIERRA DE HIERRO 
 
Nos sirve para  cortar el tubo de distinto tamaño para la colocacion de las 
cortinas. 
 
GRAFICO N.3.53 
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MARTILLO Y ESCALERA 
 
Son auxiliares para realizar un trabajo más eficiente y rapido. 
 
GRAFICO N.3.54 
 
 
 
 
DESTORNILLADOR 
 
Nos sirve para ajustar los tornillos  y ajustar el soporte al tumbado. 
 
GRAFICO N.3.55 
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3.5.3.1 ABASTECIMIENTO DE MATERIAS PRIMAS 
 
A nuestra empresa le es necesario abastecerse de materia prima muy 
importante para nuestro trabajo, además de los insumos necesarios para la 
prestación de sus servicios son necesarias la tecnología y la mano de obra que 
son lo más importante.  
 
Por otro lado sería de gran ayuda para la microempresa estar ubicada cerca de 
lugares  que presten servicio técnico especializado, en caso de desperfectos en 
las herramientas tecnológicas. 
 
Nuestra materia prima es las telas de cortinas. 
 
GRAFICO N.3.56 
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3.6  SISTEMAS DE CONTROL DE CALIDAD, EMPAQUE, TRANSPORTE Y 
ALMACENAMIENTO. 
 
EMPAQUE 
 
El empaque debe ayudar a vender el producto, sobre todo el que es adquirido 
directamente por el consumidor final. No basta que el empaque muestre el 
nombre del fabricante y la marca, el recipiente también debe servir como medio 
publicitario, aumentando el valor del producto ante el cliente; además se debe 
buscar que sea reciclable y, si es posible, biodegradable. 
 
3.7  IMPACTO SOCIAL, ECONOMICO Y AMBIENTAL 
 
La ética empresarial es una exigencia de la persona, cualquiera que sea su 
trabajo. La ética empresarial, supone que sus principios son los mismos de la 
moral general. Si genuinamente se mantiene una preocupación por los 
empleados (calidad y ambiente, remuneración, sentido de familia, incentivos, 
seguridad) proporcionándoles "dignidad y respeto", el trabajador estará feliz y 
motivado por producir calidad. Este estado de ánimo, sentido de felicidad, es 
en sí una cuestión ética. En muchas empresas inmersas en la competitividad y 
falta de tiempo para todo, los trabajadores son el "recurso humano". Esto 
puede al menos interpretarse como sujetos que no son personas sin recursos 
(con todas las implicaciones éticas que esto signifique).  
 
Este es el comportamiento de las empresas hacia los recursos humanos 
(personas con familias que dependen de ellos, aspiraciones, necesidades, 
sentido de dignidad, sueños de justicia) en la mayoría de las empresas que 
interactúan en un ambiente de competencia, y sin embargo existen empresas 
que no dudan en mencionar que las personas son uno de sus principales 
activos.  
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CAPITULO lV 
 
4  MERCADEO Y COMERCIALIZACION 
 
4.1 ANALISIS DE MIX DEL MARKETING      
 
Es el conjunto de principios, métodos y actividades técnicas y humanas que 
una empresa planifica, para producir un bien o servicio, fijar el precio, 
distribuirlo y promocionarlo en el mercado. 
 
El marketing mix se lo puede definir como el uso de las diferentes variables del 
marketing con el fin de lograr objetivos empresariales 
 
4.1.1 PRODUCTO (ESPECIFICACIONES Y UTILIDADES) 
 
 “Es el objeto (tangible o intangible) sobre el que se aplica el esfuerzo 
mercadológico para ser comercializado en un mercado dado, es aquello que la 
empresa provee a su mercado”.  
 
El producto es la base distintiva para que el cliente determine si sus 
necesidades son satisfechas, a través de una serie de atributos tanto tangibles 
como intangibles los cuales son percibidos por los compradores. 
 
4.1.2 PRECIO (ANALISIS DE COSTOS) 
 
El precio debe corresponder con la percepción que tiene el comprador sobre el 
valor del producto la determinación del precio también estará sujeta al 
segmento de la población al que se dirige el producto, que en nuestro caso es 
para las personas de 5 a 24 años de edad. Al momento de determinar un 
precio se debe dar un valor importante a la experiencia de compra y a la 
personalización como aspectos diferenciadores con respecto a otros productos 
del mercado. 
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Precio de Venta.- Es el valor de venta al público, en la que se suman el valor 
del costo total más el margen de utilidad que el empresario cree necesario por 
la inversión, tomando en cuenta a la competencia y el mercado. 
 
4.2.1.1 ESTRATEGIAS DE PRECIOS.- 
 
El mercado de cortinas presenta características especiales en cuanto al precio, 
son muy fluctuantes y se rige de acuerdo a la oferta y demanda del producto es 
así como teniendo precios históricos según datos de la competencia más 
representativa sea esta en los mercados mayoristas de la zona es posible 
determinar los siguientes precios promedio para penetrar en el mercado 
objetivo. 
 
En el mercado mayorista los comercializadores y los almacenes de cadena 
acostumbran a pagar a sus proveedores a crédito con plazos de hasta 30 días 
tiempo en el cual consignan el total de la mercancía al proveedor. En el abasto 
de nuestro almacén el pago al proveedor se lo va a realizar de contado. 
 
Debido a la estructura y condiciones de este mercado se maneja y valora la 
confianza y cumplimiento, tanto del proveedor como del cliente y se tiende a 
crear relaciones de confianza que soportan inicialmente las transacciones 
comerciales, posteriormente es posible obtener la firma de contratos de 
abastecimiento que soportan y garantizan dichas transacciones. 
      
El producto ya tiene grabado e incluido el valor agregado.  
       
4.1.3 PLAZA – COMERCIALIZACION Y DISTRIBUCION 
 
En cuanto a la distribución que vamos a utilizar la variable de distribución  en el 
mercado porque estimularemos la compra y la venta en nuestro propio local 
bajo el nombre de “Decoraciones Abigail”. 
 
Según resultado de nuestra investigación tendremos picos en la demanda es 
decir existen fechas en las que se incrementaran los clientes, por ello se 
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alquilaran estantes en los principales locales comerciales de o donde se 
instalará una unidad móvil y sobre todo practica. 
 
4.1.3.1 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION 
 
“Decoraciones Abigail” entregara directamente las cortinas a sus clientes 
contratando una camioneta para su entrega, al igual, que los contactos 
comerciales se realizaran directamente por una persona comercial de la misma 
empresa. 
 
En el cuarto de almacenamiento se identificaran lugares de apilamiento de 
materia prima en base a la calidad. 
 
Las cortinas deberán colocarse sobre una estantería de madera para que no se 
arrugue, tanto en el almacenamiento como en el transporte. 
 
Para el almacenamiento de las materias primas e insumos se construirá una 
bodega en la empresa, en el lugar más adecuado. 
 
El manejo del inventario de las materias primas se hará empleando el método 
PEPS.  
 
En el área del almacenamiento se llevaran registros de almacenamiento y 
empaque que serán diligenciados por el encargado de bodega. 
 
Se utilizaran un registro de despacho en el cual se tendrá un original y dos 
copias, para el transportador, el cliente y la otra para la empresa. 
 
Para realizar un adecuado registro de las ventas se emplearan facturas de 
venta.   
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4.1.4 PROMOCION, PUBLICIDAD Y MERCADEO 
 
4.1.4.1 PROMOCION 
 
Promoción de ventas, parte del proceso de marketing utilizado para incentivar 
al comprador potencial. Las rebajas o baratas, la publicidad y la promoción de 
ventas son las principales técnicas utilizadas para la comercialización de 
productos.  
 
Este aspecto es difícil de tratar ya que la  promoción que no utilizaríamos es la 
de dos por uno ya que serian las cortinas con características iguales 
especialmente en el mercado de 24 años de edad en adelante, sin embargo en 
el segmento de 5 a 12 años de edad puede existir esta promoción ya que 
según resultado de nuestra investigación los niños desean cortinas infantiles 
para sus cuartos así que en nuestra promoción enfocamos productos que 
representen un aspecto infantil acorde a las edades, por lo tanto, los padres 
deberán buscar lo que sea más cercano o satisfactorio al gusto de sus niños, 
de esta manera tendremos un cliente satisfecho y nuestros productos vendidos. 
 
Otras promociones encaminadas a resaltar las características únicas de las 
cortinas estarán enfocadas en accesorios como son cenefas en tipo conchas 
de esta manera no comprometemos la imagen de la empresa y su efecto 
positivo se reflejara en las ventas. 
 
4.1.4.2 ESTRATEGIAS DE PROMOCION 
 
La entrega del producto se lo realizara de puerta a puerta incluido colocación 
de las cortinas en sus ventanas.   
 
Para dar a conocer las cortinas se realizaran visitas a los hogares en las que se 
obsequiaran tarjetas y volantes con los diseños de nuestras cortinas. 
 
Los clientes que adquieran mayor volumen de cortinas y su pago sea de 
contado recibirán un trato preferencial y tendrán una promoción de una cortina 
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de cocina como obsequio, para satisfacer al cliente entregando su pedido a 
tiempo en el momento y lugar que lo necesita el cliente. 
 
“Decoraciones Abigail” busca crear una imagen corporativa que motive a los 
clientes a comprar, reconocerla y crear un buen nombre mediante el uso 
frecuente de frases como: “Lo exclusivo es lo importante para la comodidad de 
su hogar”.  
 
4.1.4.3 PUBLICIDAD 
 
Publicidad, término utilizado para referirse a cualquier anuncio destinado al 
público y cuyo objetivo es promover la venta de bienes y servicios. 
 
La publicidad de medios estará orientada a llegarle a dos públicos objetivos los 
niños, quienes de una u otra manera presionan a los padres para obtener las 
cortinas en diseño infantil que desean tener. Por otro lado los padres quienes 
tienen el poder adquisitivo y la decisión de compra. 
 
El medio de comunicación más caro es la televisión es por ello que al inicio no 
se podrá contratar este servicio, sin embargo utilizaremos otros medios como 
son las páginas web ya que vivimos en un mundo globalizados y así podemos 
llegar a los dos públicos los niños y sus padres, se abrirá una cuenta en 
facebook donde se añadirán a nuevos seguidores los que nos permitirá 
informarles sobre el día de inauguración del local vía correo electrónico. 
 
Se utilizara el medio de comunicación radial bajo el concepto de mención de la 
marca dejando claro las características del almacén y el producto que 
ofrecemos. 
 
4.1.4.4 MERCADEO 
 
La empresa que funciona en un mercado concreto se propone intensificar sus 
esfuerzos comerciales, mediante la publicidad y sus ventas, haciendo hincapié 
en productos de confección de cortinas como un producto de relanzamientos. 
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Otra herramienta usada como una estrategia de penetración en el mercado es 
la disgregación de productos existentes en componentes disgregados. 
 
“Decoraciones Abigail” ofrecerá cortinas de calidad con terminados exclusivos 
para realce de su hogar. Presentando al consumidor un producto con una 
apariencia de calidad y con una diferenciación de estilos y diseños de sus 
cortinas. 
 
Las cortinas se comercializaran en el almacén en el cual, el cliente deberá 
elegir el diseño y el tamaño de su cortina. 
  
4.1.5 NORMAS SANITARIAS 
 
La obtención de este registro es muy importante ya que implica que los 
productos ofrecidos por las empresas cuentan con la debida aprobación de la 
autoridad competente, en este caso el Ministerio de Salud, garantizando su uso 
o consumo en condiciones que no afecten la salud e integridad de los 
consumidores. 
 
Los alimentos procesados aditivos, medicamentos en general, productos 
naturales procesados, drogas, insumos o dispositivos médicos, productos 
médicos naturales y homeopáticos, cosméticos, productos higiénicos o 
perfumes y plaguicidas de uso domestico, industrial o agrícola, fabricados en el 
ecuador o en el exterior, deberán contar con el Registro Sanitario para su 
producción, almacenamiento, transportación, comercialización y consumo. 
 
QUIENES DEBEN OBTENER EL REGISTRO SANITARIO 
 
Todas las personas naturales o jurídicas o negocios que se encuentren dentro 
de la elaboración de procesos alimenticios, productos cosméticos y productos 
higiénicos deberán obtener  el Registro Sanitario para poder comercializar sus 
productos. 
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 EN QUE CONSISTE 
 
Es un documento que convalida si el producto o los productos son aptos o no 
para el consumo humano, o en los otros casos los químicos, colorantes, 
aromas, pigmentos, con los que se elaboran los productos, se encuentran 
contemplados dentro de las normas vigentes para el efecto. 
   
Por las características de los servicios de esta nueva empresa, no hay normas 
Sanitarias específicas que deba cumplir, pero existen normas de seguridad 
establecidas para no correr riesgo por accidentes que deberán cumplir las 
oficinas y locales comerciales. Entre la cuales se tenemos:  
 
Obtener el permiso de funcionamiento del departamento de Bomberos, el 
mismo que tiene el valor de un dólar (costo del formulario), y es esencial para 
evitar cualquier causal de incendios prevenibles, que podrían darse por 
negligencia o desconocimiento. 
 
 Salidas de seguridad 
 Extintores  
      Pisos antideslizantes, en caso de ser necesario  
 
TRAMITES PARA OBTENER EL REGISTRO SANITARIO 
 
El organismo encargado de otorgar, mantener, suspender, cancelar y reinscribir 
el Registro Sanitario, es el Ministerio de Salud Pública, por intermedio de sus 
Subsecretarias, direcciones provinciales y del Instituto Nacional de Higiene y 
Medicina Leopoldo Izquieta Pérez, en los lugares en los cuales estos estén 
funcionando. 
 
Registro Sanitario se puede obtener sobre la base de 3 antecedentes: 
 
1.- Mediante informe técnico. 
2.- Por certificación de buenas prácticas de manufacturas. 
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3.- Por homologación de documentos otorgados por una autoridad competente 
de otro estado o por una organización internacional especializada determinada 
conforme al presente reglamento. 
 
1.- Para obtener el Registro Sanitario de productos de fabricación nacional, se 
deberá presentar lo siguiente: 
 Solicitud dirigida a la autoridad de salud correspondiente, en original y 
tres copias en papel simple, adjuntando esta información: 
 Nombre o razón social del solicitante. 
 Nombre completo del producto. 
 Ubicación de la planta especificada: ciudad, calle, número y teléfono. 
 Lista de ingredientes utilizados en la formulación (incluyendo aditivos). 
Los ingredientes deben declararse en orden decreciente de las 
proporciones usadas. 
 Numero de lote. 
 Fecha de elaboración. 
 Formas de presentación del producto: envase y contenido en unidades 
del Sistema Internacional de Acuerdo a la Ley de Pesas y Medidas y tres 
muestras de etiquetas, de conformidad a la norma INEC de rotulado. 
 Condiciones de conservación  
 Tiempo máximo para el consumo, y  
 Firma de propietario o representante legal y del representante técnico. 
 Se anexaran los siguientes documentos:  
o Certificado de control de calidad del producto otorgado por un 
laboratorio acreditado. 
o Informe técnica del producto relacionado con el proceso de 
elaboración, con la firma del representante químico farmacéutico 
o ingeniero de alimentos responsable, con su correspondiente 
número de registro en el Ministerio de Salud Publica. 
o Ficha de estabilidad que acredite el tiempo máximo de consumo 
con la firma del técnico responsable, y 
o Permiso de funcionamiento. 
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DONDE SE OBTIENE  
 
El Registro Sanitario para alimentos procesados, cosméticos, productos 
higiénicos o perfumes, y plaguicidas de uso domestico, industrial o agrícola, o 
para la empresas que los produzcan será otorgado por el Ministerio de Salud 
Pública, a través de la Subsecretaria y las Direcciones Provinciales que 
determina el reglamento y a través del Instituto Izquieta  Pérez. 
 
El Registro Sanitario para medicamentos en general, medicamentos genéricos, 
drogas, insumos o dispositivos médicos, productos médicos naturales y 
homeopáticos se regirá por lo dispuesto en la ley de Producción, Importación. 
Comercialización y Expendio de Medicamentos Genéricos de Uso Humano. 
El Registro Sanitario tendrá una vigencia de 10 (diez) años contados a partir de 
la fecha de expedición. Vencida la vigencia, el Director General de Salud 
procederá a cancelarla 
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CAPITULO V 
 
5.- ESTUDIO  FINANCIERO Y ECONÓMICO  DEL PLAN DE NEGOCIOS 
 
5.1  ESTRUCTURACION FINANCIERA DEL PLAN 
"DECORACIONES ABIGAIL" 
 
INVERSIÓN INICIAL 
 
AL 2 DE ENERO DEL 2011 
 
  
  
 
TABLA N.5.21 
 
INVERSION INICIAL 
     
 
Cantidad Descripción 
Costo  
 
Unitario total 
 
  Caja – Bancos   
            
5.000,00  
 
  Caja – Bancos 
               
5.000,00    
 
  Edificios   
          
15.000,00  
 
1 Local Comercial 
             
15.000,00  
          
15.000,00  
 
  Vehículos   
          
12.000,00  
 
1 Camioneta 
             
12.000,00  
          
12.000,00  
 
  Muebles y Enseres   
            
1.150,00  
 
1 Estaciones de trabajo  
                     
80,00  
                  
80,00  
 
2 Anaquel  
                     
80,00  
                
160,00  
 
4 Sillones  
                     
80,00  
                
320,00  
 
1 Archivador  
                     
80,00  
                  
80,00  
 
5 Sillas 
                     
60,00  
                
300,00  
 
140 
 
3 Escritorios 
                     
70,00  
                
210,00  
 
  Equipo de Oficina   
                
300,00  
 
1 Internet 
                   
100,00  
                
100,00  
 
1 Central Telefónica 
                   
200,00  
                
200,00  
 
  Equipo de Computación   
            
2.500,00  
 
1 Computadores 
               
1.200,00  
            
1.200,00  
 
1 Copiadora/Impresora 
               
1.100,00  
            
1.100,00  
 
1 Impresora Multifunción 
                   
200,00  
                
200,00  
 
  Inventario Mercaderías   
          
11.400,00  
 
30 
Cortinas de 3 cuerpos tela 
importada 
                   
250,00  
            
7.500,00  
 
30 
Cortinas de 2 cuerpos tela 
nacional 
                   
130,00  
            
3.900,00  
 
  Gastos de Constitución   
            
1.500,00  
 
  Gastos de Constitución   
            
1.500,00  
 
TOTAL     
          
48.850,00  
 
     5.2  PRESUPUESTOS DE COSTOS Y GASTOS 
 
El estudio de los costos de operación es importante en toda clase de negocios, 
que permite la obtención de resultados satisfactorios, también ayuda a evitar 
que la empresa cometa errores en la fijación de los precios y que este derive 
en un resultado negativo. 
 
En la determinación de los costos, se toma en cuenta que su valor cambia por 
posibles fluctuaciones en los precios o por diversos grados de utilización de la 
capacidad instalada. 
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En términos generales, el precio se establece por debajo o por encima del de la 
competencia o ser igual al de ella. 
 
Costos fijos 
Costos y gastos variables 
 
5.2.1 COSTOS FIJOS 
 
Son aquellos costos cuyo importe permanece constante, independiente del 
nivel de actividad de la empresa. Se pueden identificar y llamar como costos de 
“mantener la empresa abierta”, de manera tal que se realice o no la producción, 
se venda o no la mercadería, dichos costos igual deberán ser solventados por 
la empresa. 
 
Son los que no varían para un determinado nivel de actividad, y comprenden 
todos los precios pagados por los bienes y servicios adquiridos y que su pago 
es obligado e independiente del volumen de producción. Se incluyen en este 
punto: el alquiler del local, la mano de obra, los seguros sociales y de otros 
tipos, las amortizaciones los combustibles y carburantes, los impuestos 
municipales, la licencia industrial o patentes, etc. 
 
5.2.2 COSTOS VARIABLES 
 
Son aquellos costos que varían en forma proporcional, de acuerdo al nivel de 
producción o actividad de la empresa. Son los costos por ”producir” o “vender”. 
 
Son los que varían en razón de volumen de producción, son directamente 
proporcionales a los costos fijos y dependen totalmente de la producción que 
se realice. Se incluyen aquí: materias primas, embalaje almacenamiento, 
transporte, gastos bancarios, impuestos varios, etc.  
 
Los costos son valores reembolsables puesto que si estos son destinados a la 
compra de  materia prima, pago de mano de obra y otros desembolsos que 
constituye el producto terminado, su valor es recuperado al momento de venta, 
así por ejemplo: Costo de Venta, Costo de Producción, etc. 
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Existen diferentes formas de clasificar a los costos: 
 
1. Por naturaleza en las operaciones de producción: es decir, de 
acuerdo con la forma de producir de la industria. 
2. Por ordenes de producción: producción de una determinada cantidad 
de artículos específicos, localizadas y cuantificables, en la cual van 
acumulados los materiales utilizados, la mano de obra y los gastos de 
fabricación. 
3. Por procesos: se emplea en las industrias cuando la producción es 
continua y en masa, el costo unitario se obtiene a base de los costos 
promedios incurridos en un periodo determinado. 
4. Combinados o mixtos: son aquellos en los cuales se unen los costos 
por procesos y por orden de producción. 
5. Por el método de cálculo de contabilización: tienen que ver con el 
movimiento en que se realiza el cálculo de costo en el periodo de 
producción. El cálculo puede ser en forma previa o posterior a la 
terminación del trabajo. 
6. Reales o históricos: son cálculos en base a periodos anteriores ya 
utilizados, los cuales ayudan a comprobar los datos de ventas y la 
necesidad de mejorar o mantener la producción. 
7. Predeterminados: son los egresos calculados en forma estimativa, 
posible a utilizar en la producción, estos a su vez se clasifican en: 
 Estimados: son aquellos que se calculan sobre bases 
experimentales o con conocimiento de la industria, antes de producirse 
el artículo y tiene como finalidad predecir los elementos del costo. 
Después de determinar el costo del artículo producido y comprar con el 
costo real, se obtendrá lógicamente una diferencia, siendo necesario 
corregir dicho calculo para ajustarlo a la realidad.  
 Estándar: es el cálculo hecho sobre bases técnicas, para cada 
uno de los elementos del costo, a efectos de determinar lo que un 
producto debe costar, en condiciones de eficiencia normal. Para la 
aplicación de este costo se necesita de la integración que interviene en 
la producción. 
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8. Con relación al volumen de la producción: son aquellos que no 
siempre tiene el mismo comportamiento, unos permanecen inalterables 
y otros sufren alteraciones. Estos costos se clasifican a su vez: 
 Fijos.- los que se mantiene sin variar a lo largo de un gran 
volumen de producción, y los costos unitarios disminuyen en la medida 
en el que el volumen de la producción aumenta. 
 Variables.- los que varían en proporción directa a los cambios en 
su actividad correspondiente, el costo unitario se mantiene igual, 
independientemente de volumen de producción. 
 Semivariables.- se mantienen fijos hasta determinado volumen 
de producción, luego de este varían en relación con su producción.   
9. Por producto: en los que tiene que ver con la identificación en la 
producción de un determinado artículo. Estos se clasifican en: 
 Directos.- son los costos cargados al producto y no requieren de 
prorrateos. 
 Indirectos.- son todos los costos que son prorrateados. 
 
Gastos: Son desembolsos monetarios no reembolsables, ya que son aquellas 
utilizaciones necesarias y efectivas de bienes y o servicios que la empresa 
debe efectuar para cumplir las actividades de la misma, por ejemplo: sueldos, 
arriendos, depreciación, útiles de oficina, etc. Cabe señalar que los gastos 
disminuyen las utilidades. 
 
Los gastos pueden ser clasificados desde distintos puntos, básicamente una 
clasificación responderá a los objetivos de control e información financieras 
deseados. Así se tiene, entre las más usuales: 
 
1. Por el objeto: sueldos y salarios, beneficios sociales, honorarios, 
viáticos y movilizaciones, comisiones, publicidad y comunicaciones, 
transporte, impuestos, gastos, depreciación.  
 
2. Por su función: a su vez se clasifica en: 
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a.- Gastos de Administración: sueldos de administración, beneficios 
sociales, honorarios viáticos, y movilización, gastos, depreciación 
(activos utilizados para la administración) e impuestos. 
b.- Gastos de ventas y comercialización: sueldos a vendedores, 
beneficios sociales, comisiones a vendedores, publicidad y propaganda, 
transportes y movilización, gastos, cuentas incobrables, honorarios, 
gasto de depreciación (de activos utilizados en el área de ventas). 
c.- Gastos de cobranzas: honorarios judiciales, timbres, impuestos y 
escritos, movilización y transporte, comisiones cobradores, etc. 
 
Esta clasificación resulta más aconsejable, de tal manera que informa la 
cantidad de cada gasto según el departamento o función que los originó y 
además agrupa los diferentes conceptos. 
 
Precio.- Se puede definir el precio como la representación monetaria del valor 
de un bien en el mercado. La determinación del precio de un producto es una 
labor compleja en la que interviene en una serie de factores diversos que es 
preciso conocer a fondo, como la cuantía de los costos, las condiciones 
concretas del mercado y precio existente ya fijado por la competencia, que 
puede obligar al empresario a modificar sus expectativas o su programación 
comercial. 
 
Inversión: Es la parte del gasto incorporada al proceso productivo y que por lo 
tanto queda como remanente para ejercicios sucesivos; figura en el balance 
final del ejercicio ni tampoco se lleva a resultados, sino al balance.                                                                                            
    
Ingreso: Viene determinado por la venta de productos o bien por la 
presentación de servicios. La palabra ingreso se refiere al ámbito externo y es 
un término correlativo de gastos o egresos. 
 
Cobro: Es la entrada de dinero en caja o en bancos y demás instituciones de 
crédito. El vocablo cobro tiene una significación financiera, aunque deriva por lo 
general de los ingresos no tiene por qué corresponder exactamente con ellos.     
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Pago: Es la salida de disponibilidades de dinero ya sea por cajas o por bancos. 
Puesto que su concepto es estrictamente financiera no se deben confundir los 
pagos con los gastos, ni con los costos, por ser estas magnitudes económicas. 
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PRESUPUESTO DE GASTOS OPERACIONALES 
AÑOS 2011 – 2015 
      
   
        TABLAN.5.22 
 
GASTOS  OPERACIONALES 
 
   
 Detalle 
AÑOS 
 2011 2012 2013 2014 2015 
 
GASTOS ADMINISTRATIVOS           
 
SUELDOS Y SALARIOS 8.953,82 9.222,44 9.499,11 9.784,09 10.077,61 
 
SERVICIOS BÁSICOS 350,00 364,98 380,60 396,89 413,88 
 
DEPRECIACIÓN 4.128,33 4.128,33 4.128,33 5.095,00 6.895,00 
 
ÚTILES DE OFICINA 104,28 108,74 113,40 118,25 123,31 
= TOTAL GTOS. ADMINISTRAT. 13.536,44 13.824,50 14.121,44 15.394,23 17.509,80 
 
GASTOS VENTAS           
 
COMISIONES VENDEDORES 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
 
COMISIONES SERV. TÉCN. 340,19 0,00 0,00 0,00 0,00 
 
PUBLICIDAD 300,00 312,84 326,23 340,19 354,75 
 
ARRIENDOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
 
KITS MANTENIMIENTO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
 
MANTENIMIENTO VEHÍCULO 302,41 315,36 328,85 685,85 715,21 
 
MANTENIMIENTO INSTALAC 302,41 315,36 328,85 342,93 357,60 
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MOVILIZACIÓN 800,00 800,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 
= 
TOTAL GASTOS VE 
NTAS 
2.045,02 1.743,55 1.983,93 2.368,97 2.427,57 
 
            
= TOTAL GTOS. OPERACIONAL 15.581,45 15.568,05 16.105,38 17.763,20 19.937,36 
148 
 
  
5.3  PRESUPUESTOS DE INGRESOS 
 
Para estimar los ingresos que tendrá la empresa se toma en cuenta los diseños 
de cortinas más consumidas por los clientes o las más compradas en forma 
natural, datos que se obtiene mediante las encuestas realizadas a 
consumidores y en investigación de campo realizada.  
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PRESUPUESTO DE VENTAS 
 
 
AÑOS 2011 – 2015 
 
   
  
 
 
 
 
TABLA N.5.23 
 
    
 
Cortinas de 3 cuerpos tela importada PRESUPUESTO DE INGRESOS 
    
 
            
 
 
Detalle 
AÑOS 
 
 
2011 2012 2013 2014 2015 
 
 
            
 
 
PRECIO 239,84 250,11 260,81 271,98 283,62 
 x CANTIDAD 248 342 471 649 894 
 
= TOTAL VENTAS USD 59.481,31 85.537,39 122.843,40 176.512,97 253.554,00 
 
 
Cortinas de 2 cuerpos tela nacional   210 * 1.0428 
     
 
            
 
 
Detalle 
AÑOS 
 
 
2011 2012 2013 2014 2015 
 
 
            
 
 
PRECIO 187,70 195,74 204,12 212,85 221,96 
 x CANTIDAD 177 223 282 356 450 
 
= TOTAL VENTAS USD 33.223,61 43.649,51 57.560,52 75.775,11 99.882,67 
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5.4   ESTADOS FINANCIEROS INICIALES Y PROYECTADOS 
AL 31 DE DICIEMBRE DE CADA AÑO 
 
   
TABLA N.5.24 
 
ESTADOS FINANCIEROS 
INICIALES 
 
    
ACTIVOS 
AÑOS 
2011 2012 2013 2014 2015 
ACTIVOS           
  Activos Corrientes           
    Caja – Bancos 2.583,66 14.896,35 33.212,47 43.073,18 83.372,62 
    Inventario Mercaderías 11.141,04 12.191,10 13.460,32 14.826,77 16.285,05 
  Total Activos Corrientes 13.724,70 27.087,45 46.672,79 57.899,96 99.657,67 
  Activos No Corrientes           
    Edificios 15.000,00 15.000,00 15.000,00 15.000,00 17.000,00 
    Vehículos 12.000,00 12.000,00 12.000,00 30.000,00 30.000,00 
    Muebles y Enseres 1.150,00 1.150,00 1.150,00 1.150,00 1.150,00 
    Equipo de Computación 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 
    Equipo de Oficina 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 
    Depreciación Acumulada -4.128,33 -8.256,67 -12.385,00 -17.480,00 -24.375,00 
    Gastos de Constitución 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 
  Total Activos No Corrientes 28.321,67 24.193,33 20.065,00 32.970,00 28.075,00 
                
TOTAL ACTIVOS 42.046,36 51.280,78 66.737,79 90.869,96 127.732,67 
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  PASIVO y PATRIMONIO           
  Pasivo           
    Obligaciones Bancarias 0,00         
    Participación Trabajadores 104,45 1.423,03 2.834,40 4.647,29 7.214,05 
    Impuesto a la Renta 147,98 2.015,96 4.015,40 6.583,67 10.219,91 
    Hipoteca por Pagar 0,00 0,00 0,00     
  Total Pasivo 252,43 3.438,98 6.849,80 11.230,96 17.433,96 
  Patrimonio           
    Capital 41.350,00 41.350,00 41.350,00 41.350,00 41.350,00 
    Reserva Legal 44,39 649,18 1.853,80 3.828,90 6.894,87 
    Reserva por Revalorización           
    Utilidad del Ejercicio 399,54 5.443,08 10.841,58 17.775,90 27.593,75 
    Utilidad Acumulada   399,54 5.842,62 16.684,20 34.460,10 
  Total Patrimonio 41.793,93 47.841,80 59.887,99 79.639,00 110.298,71 
                
TOTAL PATRIMONIO Y  PASIVO 42.046,36 51.280,78 66.737,79 90.869,96 127.732,67 
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5.5 FUJO DE EFECTIVO 
 
El flujo de caja es de fundamental importancia en el proyecto debido a la 
estimación de los fondos que se necesita para cubrir las obligaciones 
operacionales y financieras. Al mismo tiempo permite enfrentar oportunamente 
las necesidades de efectivo para la reposición de activos fijos, por lo tanto de 
cumplirse las metas previstas, el proyecto no requerirá de préstamos 
adicionales sino que el flujo normal de operaciones permitirá tener fondos 
suficientes. 
 
Este estado reporta los flujos de entrada y salida de efectivo de una empresa 
durante un periodo, separándolos en tres categorías: actividades de 
operaciones, de no operación de inversión y de financiamiento. 
 
Cuando se utiliza con otros estados y reportes financieros, el estado de flujos 
de efectivo debe ayudar al analista ha estimar la habilidad de una empresa 
para generar efectivo para dividendos, inversiones, identificar las necesidades 
del financiamiento externo de una empresa y entender la diferencia entre 
ingreso neto y el flujo neto de efectivo de las actividades de operación. 
 
La proyección de los futuros ingresos de desembolso de efectivo de una 
empresa, son  particularmente útiles para el administrador financiero en la 
determinación de los probables saldos de efectivo de la empresa durante el 
futuro cercano y en la planeación del efectivo esperado, el administrador 
financiero debe tomar en cuenta las desviaciones posibles a partir del resultado 
esperado. 
 
Un análisis de la escala de resultados posibles le permite a la administración 
estimar mejor la eficiencia y flexibilidad de la empresa y determinar el margen 
apropiado de seguridad. 
 
El flujo de caja tiene el carácter de provisional, de largo plazo, y tiene el 
objetivo de determinar las entradas y salidas de dinero que serán generadas 
por el negocio para fines de análisis económicos y financiero. Por su parte, el 
Flujo de Caja Operacional se refiere al día a día de la empresa, en un horizonte 
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temporal de muy corto plazo, este puede ser semanal, quincenal, mensual o 
bimestral, dependiente del giro del negocio. 
 
Es preciso recalcar que el flujo de caja no es un elemento estático en el 
proceso de gestión de una empresa, debe ser actualizado constantemente, ya 
que todos los días surgen nuevos datos que deben tomarse en cuenta, a fin  de 
manejar correctamente los recursos de la empresa, más aún cuando se vive 
economías inflacionarias como la nuestra. 
 
Uno de los principales problemas de las empresas provienen del manejo 
inadecuado de sus flujos de caja, estos pueden generarse en la expansión 
descontrolada de la producción y las ventas, en el desfase entre precios de 
venta y costos de producción, en el escaso esfuerzo de planificación para 
enfrentar a la competencia, en el atraso en el pago de clientes, en las políticas 
muy liberales de conceder créditos, entre otros.   
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 FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 
 
AÑOS 2011 – 2015 
 
  
  
TABLA N.5.25 
 
FLUJO DE CAJA 
 
     
Detalle 
AÑOS 
 2011 2012 2013 2014 2015 
 Entradas           
   VENTAS AL CONTADO 92.704,92 129.186,90 180.403,91 252.288,08 353.436,67 
   COBROS CRÉDITOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
   OTROS INGRESOS NO OPERACIONALES 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
 TOTAL ENTRADAS 92.704,92 129.186,90 180.403,91 252.288,08 353.436,67 
               
 SALIDAS           
   COMPRAS AL CONTADO 75.627,99 105.182,07 146.671,76 204.909,37 286.863,90 
   PAGOS PROVEEDORES 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
   GASTOS ADMINISTRATIVOS 13.536,44 13.824,50 14.121,44 15.394,23 17.509,80 
 (-
) DEPRECIACIÓN 4.128,33 4.128,33 4.128,33 5.095,00 6.895,00 
   GASTOS DE VENTAS 2.045,02 1.743,55 1.983,93 2.368,97 2.427,57 
   PAGO POR HIPOTECA 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
   PAGO POR OBLIGACIÓN BANCARIA 7.040,15 0,00 0,00 0,00 0,00 
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  INVERSIONES DE CAPITAL 0,00 0,00 0,00 18.000,00 2.000,00 
   Participación Trabajadores   104,45 1.423,03 2.834,40 4.647,29 
   Impuesto a la Renta   147,98 2.015,96 4.015,40 6.583,67 
 TOTAL SALIDAS 94.121,26 116.874,21 162.087,79 242.427,37 313.137,23 
               
   ENTRADAS 92.704,92 129.186,90 180.403,91 252.288,08 353.436,67 
 - SALIDAS 94.121,26 116.874,21 162.087,79 242.427,37 313.137,23 
 = FLUJO DE CAJA OPERACIONAL -1.416,34 12.312,69 18.316,12 9.860,71 40.299,44 
               
   SALDO INICIAL DE CAJA 4.000,00 2.583,66 14.896,35 33.212,47 43.073,18 
   SALDO FINAL DE CAJA 2.583,66 14.896,35 33.212,47 43.073,18 83.372,62 
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5.6  ANALISIS DEL TIR, VAN, PERIODOS DE RECUPERACION Y PUNTO 
DE EQUILIBRIO 
 
5.6.1 CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO TIR 
Es la tasa que da como resultado un valor presente neto igual a cero, también 
se puede definir como la cantidad ganada en proporción directa  capital 
invertido, este procedimiento convierte los beneficios futuros a valores 
presentes y en su lugar utiliza el porcentaje fijo, determina el rendimiento de la 
inversión esperada. 
La tasa de retorno o tipo de rendimiento interno de una inversiones aquel tipo 
de actualización o descuento “r”, que hace igual a cero el valor capital o VAN, 
es decir, la tasa de retorno será aquel valor de “r” que verifique la ecuación. 
VAN= - A+Q1(1+r)+Q2/(1+r)2+………..+Qn/(1+r)n = 0  
En el VAN, el tipo  de descuento o actualización “k” es un dato conocido, que 
con mayor o menor aproximación proporciona el mercado, en cambio en la TIR, 
el tipo de descuento que anula el valor es precisamente la incógnita de 
problema. 
 
En la TIR también se necesita conocer el límite mínimo de rentabilidad “k”, que 
es la llamada condición  de efectuabilidad de una inversión. Cuando existen 
varias alternativas de inversión efectuables, se dará prioridad a aquellas cuya 
tasa de retorno sea mayor. 
Si los flujos netos de caja son iguales, es decir, Q1 = Q2 =……..= Qn, tasa de  
retorno quedara definida así: 
VAN = -A + Q (1+r) n-1 /r (1+r)n = 0 
Y así además la duración de la inversión es limitada, la tasa de retorno quedara 
ingreso de la siguiente forma: 
VAN= -A + Q / r = 0, de donde                                  r = Q / A 
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En la TIR se supone que los flujos netos de caja positivos son reinvertidos, 
mientras dure la inversión, al tipo de interés igual a “r”, y que los flujos netos de 
caja negativos son financiados con capital cuyo costo también es igualado a “r”. 
La debilidad de este método se encuentra cuando se tienen inversiones con 
varias tasas de retorno positivas o sin ninguna tasa de retorno real. En estos 
casos se dice que el criterio no es consistente, porque conduce a resultados 
que no están de acuerdo con la lógica. La tasa de retorno de una inversión es 
una medida de su rentabilidad y por lo tanto debería estar expresada siempre 
por su valor real único.  
Cuando la tasa de retorno es positiva y supera el costo de capital “k” conviene 
llevar a cabo la inversión, por el contrario, cuando la tasa de retorno es positiva 
pero inferior al valor de “k” o es negativa, entonces no es conveniente 
implementar la inversión. 
Para algunos economistas el método de la TIR es la “tasa de interés natural”, 
mientras que para otros es una mera convención matemática desprovista de 
todo significado económico. Actualmente existe una corriente que se muestra 
partidaria de criterios del VAN, porque tiene una conexión más directa con el 
objetivo general de la empresa. 
Sin embargo, es mejor considerar a estos tres métodos como 
complementarios, ya que se basa en criterios que se apoyan en diferentes 
supuestos y que miden aspectos distintos de la inversión. Al evaluar la 
rentabilidad de una inversión sería aconsejable entonces conjugar estos tres 
métodos que darían información confiable sobre los mayores niveles de 
rendimiento, seguridad y liquidez de la empresa.   
TABLA N.5.26 
CALCULO DEL TIR 
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5.6.2 CALCULO DE VALOR ACTUAL NETO VAN 
 
El VAN es el valor actual en dinero de una cantidad futura o la cantidad de 
dinero que sería necesario invertir el día de hoy a una tasa de interés 
determinada durante un periodo de tiempo especifico para obtener un valor 
futuro.  
Este criterio señala que el valor capital de una inversión es igual al valor 
actualizado de los ingresos esperados, es decir, es igual a la diferencia entre el 
valor actualizado de los ingresos esperados, y el valor también actualizado de 
los pagos previstos 
El valor actual neto de la inversión estará dado por la formula: 
VAN= - A + Q1/(1+k1) + Q2/(1+k2) + Qn/(1+k1)(1+k2)…..(1+kn), en donde: 
K1, k2…….kn = son los tipos de descuento o intereses calculatorios para cada 
uno de los “n” futuros y sucesivos periodos de tiempo (que suponemos 
anuales) 
A = desembolso inicial o tamaño de inversión  
Qj = flujo neto de caja del año “j” (suponemos que se genera al final del año”j”) 
En el caso de que el tipo de actualización o descuento sea independiente del 
tiempo, es decir, k1 = k2 =……… kn, el valor actual neto estará dado por la 
formula: 
VAN = - A + E Qj / (1+k) j 
Los resultados de la aplicación de este criterio pueden ser: 
VAN > 0 Flujo actualizado positivo. Se recupera el capital convertido mas en 
beneficio, a una tasa kj hay un excedente real a la tasa de interés deseada.  
VAN = 0 El flujo actualizado se iguala al desembolso y se recupera la inversión. 
VAN < 0 El flujo actualizado es negativo, entonces no se recupera el capital 
invertido, hay una pérdida real a la tasa de interés deseada. 
Este método expresa que conviene llevar adelante aquellas inversiones cuyo 
VAN sea positivo, ya que son las únicas que contribuyen a la consecución del 
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objetivo general de la empresa, que consiste en incrementar el valor de la firma 
o su riqueza. 
Con respecto al periodo de recuperación el VAN  tiene la ventaja de tener en 
cuenta los diferentes valores y vencimientos de los flujos de caja. En efecto, 
una cantidad de dinero disponible en un momento futuro más o menos próximo. 
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CÁLCULO DEL VAN 
 
 
TABLA N.5.27 
CALCULO DEL VAN 
      
      
 
Período Año Flujo Valor presente 
 
 
0 2011 -47.850,00 -47.850,00 
 
 
1 2011 -1.416,34 -1.286,65 
 
 
2 2012 12.312,69 10.160,99 
 
 
3 2013 18.316,12 13.731,19 
 
 
4 2014 9.860,71 6.715,44 
 
 
5 2015 40.299,44 24.931,99 
 
 
VAN 6.402,97 
 
      
      
 
SIMULACIÓN 
 
 
Inflación Anual   4,28% 
 
 
Riesgo País (BCE)   5,80% 
 
 
TASA DE 
DESCUENTO 
  10,08% 
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5.6.3 PERIODO DE RECUPERACION 
 
El periodo de recuperación determina el tiempo en el cual se recuperar el 
monto total invertido, para el cálculo se acumulan los flujos de fondos.  
El plazo o período de recuperación del capital, es el tiempo que tarda en 
recuperarse el desembolso inicial (A). 
Si los flujos netos de caja son constantes (Q1 = Q2 =……….Qn = Q),  el plazo 
de recuperación, estará dado por la formula: 
P = A / Q 
Si los flujos netos de caja no son constantes, el plazo de recuperación se 
calcula acumulando los sucesivos flujos de caja hasta que su suma sea igual al 
desembolso inicial (A). Pero cuando además del desembolso inicial los flujos 
netos de caja de los primeros años son negativos (egresos mayores que 
ingresos), el plazo de recuperación vendrá dado por el tiempo que tarde en 
recuperación de la suma de estos flujos negativos. 
De acuerdo a este criterio las mejores inversiones son aquellas que tienen un 
plazo de recuperación más corto. Este método de evaluación de inversiones es 
utilizado especialmente en épocas de inestabilidad política y cambiaria, por ello 
es muy usado en países en desarrollo. 
Este modelo es discutible por las siguientes razones: 
 No considera los flujos netos de caja obtenidos después del plazo de 
recuperación, es decir, no toma en cuenta la actualización de los flujos. 
 No tiene en cuenta la diferencia en los vencimientos de los flujos de 
caja netos obtenida antes de alcanzar el plazo de recuperación. 
 Busca mas liquidez que rentabilidad, entonces no es un modelo 
económico amplio. 
 Es de fácil uso y solo analiza el riesgo temporal que se corre en 
recuperar una inversión 
 Facilita información de cuánto tiempo transcurre desde que se ejecuta 
la inversión hasta que se recupera su valor nominal. 
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 El modelo puede dinamizarse mediante el valor actualizado de los 
flujos. 
  
5.6.4 PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
El punto de equilibrio es aquel punto que demuestra la actividad de una 
empresa en donde los ingresos totales son iguales a los egresos totales. Es el 
punto en que no hay pérdidas ni ganancias. 
El punto de equilibrio es el nivel de ventas que debe realizarse para no obtener 
ni ventas ni ganancias, es decir cubrir los costos totales.  
OBJETIVOS 
1.- Determinar el nivel de producción mínimo para que la empresa pueda 
trabajar sin perdidas. 
2.- Controlar la composición de los costos fijos y variables. 
3.- Proyectar los niveles de producción que mejoren las utilidades. 
 
METODO GRAFICO 
 
Este método hace posible la representación grafica de las relaciones existentes 
entre el volumen de ventas y los costos fijos variables es un determinado 
estado de ingresos y egresos. Debe tomarse en cuenta que es necesario hacer 
previamente un análisis de las diferentes partidas que conforman los gastos 
totales de la empresa para clasificarlos en sus componentes fijos y variables. 
 
 Se emplean coordenadas, en cuya área de convergencia se hace la 
representación, tomando en cuenta que la coordenada vertical sirve para 
registrar la escala de valores tanto de ingresos como de egresos en tanto, 
como es la coordenada horizontal se registran a escala los volúmenes de 
ventas en dólares como de ventas en unidades, pudiendo también emplearse 
líneas horizontales auxiliares para medir la capacidad de producción en 
porcentajes.     
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METODO DE ECUACION 
 
Según este método que utiliza una incógnita en número de unidades, el 
resultado que se obtiene es el punto de equilibrio en unidades vendidas. Para 
resolver se emplea la ecuación de: 
 
VENTAS = COSTOS VARIABLES + COSTOS FIJOS + UTILIDAD 
 
Siendo las ventas igual al precio de venta multiplicado por el número de 
unidades que se busca. 
 
VENTAS = 4 X (precio unitario de venta) 
 
Los costos variables serán igual al costo variable unitario conocido multiplicado 
por el número de unidades que se buscan. 
 
                                           Costo variable                                                                                    
COSTOS VARIABLES= 
                                                          Unidad producida 
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"DECORACIONES ABIGAIL" 
 
DETERMINACIÓN DE PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
      
Costos fijos 
 
TABLA.N.5.28 
 
CALCULO DEL PUNTO 
DEL EQUILIBRIO 
    
       
Cuentas 
Años 
 2011 2012 2013 2014 2015 
  SUELDOS Y SALARIOS  8.953,82 9.222,44 9.499,11 9.784,09 10.077,61 
  SERVICIOS BÁSICOS  350,00 364,98 380,60 396,89 413,88 
  DEPRECIACIÓN  4.128,33 4.128,33 4.128,33 5.095,00 6.895,00 
  ÚTILES DE OFICINA  104,28 108,74 113,40 118,25 123,31 
 PUBLICIDAD 300,00 312,84 326,23 340,19 354,75 
 ARRIENDOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
 KITS MANTENIMIENTO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
 MANTENIMIENTO VEHÍCULO 302,41 315,36 328,85 685,85 715,21 
 MANTENIMIENTO INSTALAC 302,41 315,36 328,85 342,93 357,60 
 MOVILIZACIÓN 800,00 800,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 
 
TOTAL  15.241,26 15.568,05 16.105,38 17.763,20 19.937,36 
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Costos variables 
        
      
Cuentas 
Años 
 2011 2012 2013 2014 2015 
  COSTO DE VENTAS  75.886,95 104.132,00 145.402,54 203.542,92 285.405,63 
  GASTOS FINANCIEROS  540,15 0,00 0,00 0,00 0,00 
  COMISIONES  340,19 0,00 0,00 0,00 0,00 
 
TOTAL  76.767,30 104.132,00 145.402,54 203.542,92 285.405,63 
 
  
      
Cuentas 
Años 
 0 0 0 0 0 
 
VENTAS 92.704,92 129.186,90 180.403,91 252.288,08 353.436,67 
 
       
PUNTO DE EQUILIBRIO 88.654,36 80.271,24 83.010,27 91.936,18 103.579,13 
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5.7 ANALISIS DE SENSIBILIDAD 
 
Es necesario analizar la situación bajo otras perspectivas o escenarios, siendo 
optimista. 
 
El análisis de sensibilidad permite conocer el impacto que tendrían las diversas 
variables en la rentabilidad del proyecto.  
 
5.8  DETERMINACION DEL RIESGO 
 
5.9  ANALISIS COSTO/BENEFICIO 
 
Permite establecer la productividad que tiene la empresa al iniciar el proyecto 
facilita evaluar  la inversión en base al promedio de unidades monetarias 
recuperadas en cada  inversión en el presente. 
 
Representa el número de unidades recuperadas.  
El análisis de la relación B/C, toma valores mayores, menores o iguales a 1, lo 
que implica que: 
  
B/C > 1 implica que los ingresos son mayores que los egresos, entonces el 
proyecto es viable.  
B/C = 1 implica que los ingresos son iguales que los egresos, entonces el 
proyecto es indiferente.  
B/C < 1 implica que los ingresos son menores que los egresos, entonces el 
proyecto no es viable.  
 
5.10 PRESUPUESTO DE INVERSIONES 
 
Inversión es la cantidad de dinero que se necesita para comprar los activos 
fijos y pagar los activos diferidos y de tener el dinero de operación o de trabajo. 
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 Activos fijos 
 Activos diferidos  
 Activos de trabajo 
 
5.10.1 ACTIVOS FIJOS 
 
La inversión en activos fijos son aquellos que se realizan en los bienes 
tangibles que se utilizaran el proceso de transformación de los insumos o que 
sirvan de apoyo en la operación normal del trabajo. 
 
Para dar el  inicio de negocios se tomar en cuenta diversidad de inversiones 
que serán necesarias realizar, como la inversión para los conceptos de terreno, 
construcción e instalación de servicios. 
 
Para la elección del sitio exacto de localización de la planta se deberán 
considerar los siguientes factores sobre el terreno elegido: ubicación, 
extensión, topografía, posibilidad de ampliaciones, requisitos legales, molestia 
a terceros, etc.  
 
TABLA N.5.29 
 
COSTRUCCIONES Y ADECUACIONES 
 
DESCRIPCION CANT V. UNITARIO 
V. 
TOTAL 
REMODELACION DE 
EDIFICIOS 
1 2000 20000 
TOTAL   2000 20000 
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TABLA N.5.30 
 
MUEBLES Y ENSERES 
  Muebles y Enseres     
1 
Estaciones de 
trabajo  
       
80,00  
       
80,00  
2 Anaquel  
       
80,00  
     
160,00  
4 Sillones  
       
80,00  
     
320,00  
1 Archivador  
       
80,00  
       
80,00  
5 Sillas 
       
60,00  
     
300,00  
3 Escritorios 
       
70,00  
     
210,00  
  TOTAL 
           
370,00  
       
1.150,00  
 
TABLA N.5.31 
 
EQUIPO DE OFICINA 
 
  Equipo de Oficina     
1 Internet 
     
100,00  
     
100,00  
1 
Central 
Telefónica 
     
200,00  
     
200,00  
  TOTAL 
           
300,00  
           
300,00  
 
TABLA N.5.32 
EQUIPOS DE COMPUTACION 
 
  
Equipo de 
Computación     
1 Computadores    1.200,00   1.200,00  
1 
Copiadora/Impreso
ra    1.100,00   1.100,00  
1 
Impresora 
Multifunción 
       
200,00  
     
200,00  
  TOTAL      2.500,00     2.500,00  
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TABLA N.5. 33 
VEHICULO 
 
  Vehículos     
1 Camioneta 
       
12.000,00    12.000,00  
  TOTAL 
       
12.000,00    12.000,00  
 
 
TABLA N.5.34 
CONSTITUCION DE LA EMPRESA 
 
Gastos de Constitución     
Gastos de Constitución   
            
1.500,00  
TOTAL   
            
1.500,00  
 
TABLA N.5.35 
MONTO DE LA INVERSION 
 
INVERSIONES DE CAPITAL 
AÑOS 
2011 2012 2013 2014 2015 
            
REMODELACIÓN 
EDIFICIOS 
        2.000,00 
COMPRA DE VEHÍCULOS       18.000,00   
TOTAL INVERS. DE CAP. 0,00 0,00 0,00 18.000,00 2.000,00 
 
 
5.10.2 ACTIVOS DIFERIDOS 
 
Con estas cuentas se puede iniciar las actividades inversiones pre operacional, 
por su naturaleza se convierten en gastos a través de amortización en periodos 
superiores.   
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TABLA N.5.36 
SERVICIOS BASICOS 
 
DETALLE CANT DETALLE V.MES 
VALOR 
AÑO 
ENERGIA 
ELECTRICA 1 
ENERGIA 
ELECTRICA 25 300 
AGUA 1 AGUA 32 384 
TOTAL     57 684 
 
TABLA N.5.37 
DEPRECIACIONES 
ACTIVO 
VALOR EN 
LIBROS 
VALOR 
RESIDUAL 
VIDA ÚTIL DEP. ANUAL 
Edificios 15.000,00 0,00 20,00 750,00 
Vehículos 12.000,00 0,00 5,00 2.400,00 
Muebles y Enseres 1.150,00 0,00 10,00 115,00 
Equipo de 
Computación 2.500,00 0,00 3,00 833,33 
Equipo de Oficina 300,00 0,00 10,00 30,00 
TOTAL DEPRECIACIONES AÑOS (1,2 Y 3) 4.128,33 
 
ACTIVO 
VALOR EN 
LIBROS 
VALOR 
RESIDUAL 
VIDA ÚTIL DEP. ANUAL 
Vehículos 18.000,00 0,00 5 3.600,00 
TOTAL DEPRECIACIÓN ANUAL VEHÍCULO  NUEVO 3.600,00 
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TABLA N.5.38 
AMORTIZACIONES 
AMORTIZACIÓN OBLIGACIONES BANCARIAS 
Per. 
mensuales 
Años Capital Interés Cuota 
Capital 
Pagado 
Saldo 
Gasto 
Interés 
Pago 
Anual 
Capital 
Pagado 
Anual 
1 2011 6.500,00 81,25 586,68 505,43 5.994,57       
2 2011 5.994,57 74,93 586,68 511,75 5.482,82       
3 2011 5.482,82 68,54 586,68 518,14 4.964,68       
4 2011 4.964,68 62,06 586,68 524,62 4.440,06       
5 2011 4.440,06 55,50 586,68 531,18 3.908,88       
6 2011 3.908,88 48,86 586,68 537,82 3.371,06       
7 2011 3.371,06 42,14 586,68 544,54 2.826,52       
8 2011 2.826,52 35,33 586,68 551,35 2.275,18       
9 2011 2.275,18 28,44 586,68 558,24 1.716,94       
10 2011 1.716,94 21,46 586,68 565,22 1.151,72       
11 2011 1.151,72 14,40 586,68 572,28 579,44       
12 2011 579,44 7,24 586,68 579,44 0,00 540,15 7.040,15 6.500,00 
      540,15 7.040,15 6.500,00   540,15 7.040,15 6.500,00 
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CAPITULO VI 
 
6.1 CONCLUCIONES 
 
1. El mercado objetivo al que se dirigirá esta empresa y los servicios que 
se ofrecerán, están bien enfocados tal como lo demuestran los datos 
obtenidos en las encuestas que revelan un nivel de aceptación del  total 
del mercado.  
 
2. El proyecto desde sus etapas iníciales demostró ser viable, y tener una 
buena proyección a futuro, tal como lo demuestran las encuestas que 
indican que los posibles clientes de esta empresa están dispuestos a 
pagar un precio accesible, lo que quiere decir que de ser necesario la 
empresa puede duplicar el precio promedio de sus servicios, sin afectar 
los niveles en su demanda.   
 
3. Dentro de la Evaluación Financiera se obtuvo valores muy optimistas, 
tanto en el VAN como en Relación Beneficio/Costo de la empresa 
presentan valores mayores a cero, además la TIR presenta valores 
mayores a los de la TMAR; por lo tanto se puede concluir que la 
empresa cuenta con las condiciones financieras óptimas para su 
ejecución.  
 
4. Mediante el análisis de sensibilidad realizado al proyecto, se demostró 
que existe mayor sensibilidad a la disminución de las ventas que al 
aumento de los costos de producción del servicio, por lo que las 
estrategias han sido bien enfocadas al buscar crecer en ventas y calidad 
en servicio, que es lo esencial para mantener la empresa en un alto 
nivel, en lugar de ofrecer servicios con altos costos de producción.  
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 6.2 RECOMENDACIONES   
 
1. La empresa en sus primeros años de trabajo deberá enfocarse en 
estrategias de fidelización al cliente para disminuir el grado de entrada al 
mercado por parte de la competencia.  
 
2. La empresa debe implementar estrategias que permitan desarrollar 
nuevos servicios, manteniendo precios accesibles, para evitar 
variaciones negativas en la demanda.  
 
3. Se deberán realizar estudios de mercado a nivel internacional, para 
implementar ideas frescas en la empresa, y así entregar a sus clientes 
servicios innovadores y de más alta calidad.  
 
4. Una vez la empresa lleve un lapso de tiempo considerable trabajando en 
el mercado, se deben actualizar los perfiles profesionales, buscando 
nuevas maneras de evaluación para su mejor rendimiento y calidad en el 
servicio.  
 
5. Es recomendable que la empresa trabaje en sus inicios con solo seis de 
los nueve servicios que se ofrecía, los mismos que tuvieron mayor 
acogida en el mercado, para de esta forma concentrar los esfuerzos de 
la fuerza de trabajo.  
 
6. Desarrollar estrategias altamente defensivas que permita a la empresa 
mantenerse y mejorar la participación en el mercado, a pesar de sus 
debilidades y amenazas que afectan en su funcionamiento, y, se debe 
aprovechar las oportunidades que genera el mercado y las fortalezas 
que cuenta “Decoraciones Abigail”.  
 
7. Es importante conocer periódicamente las preferencias de los clientes y 
fortalezas de nuestros competidores para implementar un mejoramiento 
constante brindando un producto y servicio de calidad y poder ser cada 
vez más competitivos en el mercado 
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8. Es necesario que Decoraciones Abigail reestructure toda su filosofía 
corporativa, es decir, que tengan claro su misión y visión y al mismo 
tiempo saber cuáles son sus objetivos del funcionamiento empresarial, 
ya que esto logrará una rentabilidad satisfactoria para la empresa y así 
mismo una mejor satisfacción al cliente.  
 
9. Tomar en cuenta las estrategias propuestas, en especial lo que se 
refiere a Promociones y Publicidad, ya que esto generará 
reconocimiento en el mercado, mejorando así el posicionamiento y 
captar una recordación de marca en el mercado.  
 
10. Se recomienda en especial implementar el Plan de posicionamiento de 
imagen propuesto, con el fin de generar un posicionamiento dentro de la 
ciudad de Latacunga y a su vez incidir de forma directa en el incremento 
de ventas.  
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ANEXO No 1 
SOLICITUD DE TRÁMITE DEL REGISTRO SANITARIO PARA ALIMENTOS 
PROCESADOS 
La solicitud debe ser individual para cada producto sujeto a Registro Sanitario y 
contener la siguiente información: 
Sr. Director General de Salud                                                                   
Presente 
De conformidad con el artículo 100 del Código de la salud vigente, solicito a 
usted la Inscripción o Reinscripción en Registro de siguiente producto: 
NOMBRE COMPLETO DEL PRODUCTO:…......ESPECÍFICO Marca Comercial  
LOTE:……FECHA DE ELABORACION:…………TIEMPO MAXIMO DE 
CONSUMO:………. 
FORMULA DE COMPOSICION CUALI-CUANTITATIVA: Ingredientes en orden 
decreciente de proporciones usadas incluyendo aditivos (expresados en 
Unidades de Sistema Internacional, relacionadas a: 100 gr. o 100ml.). 
CONDICIONES DE CONSERVACION:………..                              
CONTENIDO: En Unidades del Sistema Internacional. De acuerdo a la ley de 
pesas y medidas. 
FORMAS DE PRESENTACION:……… ENVASE O MATERIAL DE ENVASE… 
Interno… Inmediato y/o Externo…… 
NOMBRE DEL FABRICANTE:…… Ciudad…….. País de origen ……………… 
calle…………… No…..Teléfono……… 
NOMBRE O RAZON SOCIAL del solicitante del Registro Sanitario: ……. 
PRESENTACION LEGAL     REPRESENTANTEQUIMICO FARMACEUTICO                                                                                                     
No de Registro M.S.P. 
       ABOGADO                                                                                                         
No de MATRICULA 
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ANEXO N.2 
"DECORACIONES ABIGAIL" 
ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS 
AÑOS 2011 – 2015 
Expresado en dólares americanos (USD) 
        
Detalle 
AÑOS 
2011 2012 2013 2014 2015 
  Ventas 92.704,92 129.186,90 180.403,91 252.288,08 353.436,67 
- Costo de Ventas 75.886,95 104.132,00 145.402,54 203.542,92 285.405,63 
= UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 16.817,97 25.054,90 35.001,37 48.745,16 68.031,04 
- Gastos Operacionales 15.581,45 15.568,05 16.105,38 17.763,20 19.937,36 
= UTILIDAD OPERACIONAL 1.236,51 9.486,85 18.895,99 30.981,96 48.093,67 
- Gastos Financieros 540,15 0,00 0,00 0,00 0,00 
+ Otros Ingresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
- Otros Egresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
= UTILIDAD ANTES DE IMP. Y PART. 696,36 9.486,85 18.895,99 30.981,96 48.093,67 
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- 15% Participación Trabajadores 104,45 1.423,03 2.834,40 4.647,29 7.214,05 
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 591,91 8.063,82 16.061,59 26.334,67 40.879,62 
- 25% Impuesto a la Renta 147,98 2.015,96 4.015,40 6.583,67 10.219,91 
= UTILIDAD NETA 443,93 6.047,87 12.046,19 19.751,00 30.659,72 
- 10% Reserva Legal 44,39 604,79 1.204,62 1.975,10 3.065,97 
= UTILIDAD A DISPOSICIÓN DE ACCIONISTAS 399,54 5.443,08 10.841,58 17.775,90 27.593,75 
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ANEXO N.4 
 
"DECORACIONES ABIGAIL" 
TARJETAS KARDEX 
PRODUCTO: Cortinas de 3 cuerpos tela importada 
     MÉTODO PROMEDIO 
         
           
DETALLE 
ENTRADAS SALIDAS SALDOS 
CANT. 
Costo 
CANT. 
Costo 
CANT. 
Costo 
Unitario Total Unitario Total Unitario Total 
SALDO INICIAL             30 250,00 7.500,00 
COMPRA 2011 250 195,00 48.748,78       280 200,89 56.248,78 
VENTAS 2011       248 200,89 49.820,35 32 200,89 6.428,43 
COMPRA 2012 344 203,34 69.949,27       376 203,13 76.377,71 
VENTAS 2012       342 203,13 69.471,21 34 203,13 6.906,49 
COMPRA 2013 473 212,04 100.296,77       507 211,45 107.203,26 
VENTAS 2013       471 211,45 99.591,20 36 211,45 7.612,07 
COMPRA 2014 651 221,12 143.948,72       687 220,61 151.560,78 
VENTAS 2014       649 220,61 143.177,51 38 220,61 8.383,27 
COMPRA 2015 896 230,58 206.602,63       934 230,18 214.985,91 
VENTAS 2015       894 230,18 205.778,80 40 230,18 9.207,11 
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ANEXO N.5 
 
KARDEX 
 
PRODUCTO: Cortinas de 2 cuerpos tela nacional 
     MÉTODO PROMEDIO 
           
        
DETALLE 
ENTRADAS SALIDAS SALDOS 
CANT. 
Costo 
CANT. 
Costo 
CANT. 
Costo 
Unitario Total Unitario Total Unitario Total 
SALDO INICIAL             30 130,00 3.900,00 
COMPRA 2011 179 150,16 26.879,21       209 147,27 30.779,21 
VENTAS 2011       177 147,27 26.066,61 32 147,27 4.712,61 
COMPRA 2012 225 156,59 35.232,79       257 155,43 39.945,40 
VENTAS 2012       223 155,43 34.660,79 34 155,43 5.284,61 
COMPRA 2013 284 163,29 46.375,00       318 162,45 51.659,60 
VENTAS 2013       282 162,45 45.811,35 36 162,45 5.848,26 
COMPRA 2014 358 170,28 60.960,65       394 169,57 66.808,91 
VENTAS 2014       356 169,57 60.365,41 38 169,57 6.443,50 
COMPRA 2015 452 177,57 80.261,27       490 176,95 86.704,77 
VENTAS 2015       450 176,95 79.626,83 40 176,95 7.077,94 
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ANEXO N.6 
 
 
 
 
 
 
 
CALCULO DEL COSTO DE VENTAS 
   
       
Detalle 
AÑOS 
2011 2012 2013 2014 2015 
Inv. Inicial 11.400,00 11.141,04 12.191,10 13.460,32 14.826,77 
(+) Compras 75.627,99 105.182,07 146.671,76 204.909,37 286.863,90 
(-) Inv. Final 11.141,04 12.191,10 13.460,32 14.826,77 16.285,05 
Costo de ventas   75.886,95 104.132,00 145.402,54 203.542,92 285.405,63 
